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INTRODUCTION 


Dale Carnegie a donne ses premiers cours de parole en public 
en 1912, a I'Y.M.C.A. (Association des Jeunes Gens Chretiens) 
a New York. 

A cette epoque, parler en public etait davantage considere 
comme un art que comme une technique, son enseignement 
visait a produire des orateurs, des tribuns et autres foudres 
d'eloquence a la voix d'or. Cependant, I'homme d'affaires ou 
de profession liberale qui desirait simplement s'exprimer avec 
plus de facilite et d'assurance dans son propre milieu, ne 
voulait pas perdre son temps et son argent a apprendre les 
mecanismes de I'elocution, de la production vocale, les regies 
de la rhetorique et les gestes ceremonieux. Les cours de Dale 
Carnegie sur la fagon de s'exprimer avec efficacite connurent 
un succes immediat, parce qu'ils donnerent a ces hommes les 
resultats qu'ils recherchaient. II aborde la parole en public 
non comme un art requerant des aptitudes speciales, mais 
comme une technique que n'importe quelle personne 
normalement intelligente peut acquerir et developper a 
volonte. 

Aujourd'hui I'enseignement de Dale Carnegie fait le tour du 
monde, et la valeur de ses conceptions est attestee par les 
millions de stagiaires venus de partout, des hommes et des 
femmes de tous les milieux, qui ont ameliore leur fagon de 
s'exprimer et leur efficacite personnels et professionnelle. 

Le manuel que Dale Carnegie avait ecrit pour ses stagiaires, 
(« Comment parler en public», a ete reedite plus de cinquante 
fois et traduit en onze langues. Dale Carnegie I'a mis a jour 
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plusieurs fois, en tenant compte de I'accroissement de ses 
connaissances et de son experience. II y a plus de personnes 
qui se servent de ce livre chaque annee, qu'il n'y a 
descriptions dans I'ensemble des plus grandes universites. 

Cette quatrieme version du livre a ete faite d'apres les notes 
et les idees de mon mari avant que son travail ne fut 
interrompu par la mort. J'ai essaye de me rappeler ses 
principes: parler avec efficacite ne consiste pas seulement a 
etre capable de dire quelques mots a un auditoire. C'est 
I'expression revelatrice de la personnalite humaine. 

Dans la vie, tout est communication, et c'est par la parole que 
I'homme se differencie des autres etres vivants. Lui seul, a la 
difference des animaux, a le don de la communication 
verbale, et c'est par la qualite de ce qu'il dit qu'il exprime le 
mieux son individuality, I'essence meme de son etre. Lorsqu'il 
est incapable de dire clairement ce qu'il pense par emotivite, 
ou parce que ses idees sont floues, sa personnalite est 
limitee, effacee et incomprise. 

La satisfaction personnels, professionnelle et sociale depend 
de I'aptitude de chacun a communiquer clairement a ses 
semblables ce qu'il est, ce qu'il desire et ce en quoi il croit. 
Aujourd'hui plus que jamais, dans I'atmosphere de tension 
internationale, de crainte et d'insecurite qui plane sur le 
monde, nous avons besoin que restent ouverts entre les 
peuples les canaux de la communication. J'espere que cette 
methode rapide et facile pour apprendre « comment parler en 
public» sera utile en toutes circonstances, a la fois a. ceux qui 
souhaitent simplement pouvoir parler avec plus de confiance 
et d'aisance et a ceux qui desirent communiquer plus 
professionnellement Cette methode leur apportera un plus 
grand accomplissement de leur personnalite 
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PREMIERE PARTIE 


Principes de base 
de la parole en public 


A tout art contribuent quelques principes et beaucoup de 
techniques. 

Dans la premiere partie de ce livre, nous traitons des 
principes fondamentaux de I'art de communiquer et des 
attitudes communicantes. 

Cette methode est facile et rapide pour apprendre aux adultes 
a s'exprimer avec plus d'efficacite. La seule fagon d'obtenir 
des resultats rapides consiste a adopter, des le depart, une 
bonne attitude pour y parvenir et une base solide de principes 
sur lesquels s'appuyer. 
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CHAPITRE PREMIER 


Comment acquerir 
les techniques de base 


J'ai lance mon EntraTnement a la Parole en Public en 1912, 
I'annee ou le Titanic a coule dans les eaux glacees de 
I'Atlantique nord. En 1955, plus de 750 000 personnes en 
etaient diplomees (4 millions en 1990). 

Pendant la premiere seance de I'EntraTnement Dale Carnegie, 
les participants ont I'occasion de dire pourquoi ils s'inscrivent 
et ce qu'ils esperent retirer de cet entrainement. 
Naturellement les termes varient, mais le desir fondamental 
dans la grande majorite des cas reste etonnamment le 
meme: «Quand je suis appele a me lever pour parler, je 

deviens si preoccupe que je ne peux ni penser clairement, ni 
me concentrer, ni me rappeler ce que j'avais I'intention de 
dire. Je desire gagner de I'assurance, rester calme et pouvoir 
me lever pour prendre la parole sans perdre le fil de mes 
idees. Je veux pouvoir m'exprimer avec clarte et conviction 
devant un groupe d'hommes d'affaires ou en societe.» 

N'avez-vous pas deja entendu cela? N'avez vous pas eprouve 
ce meme sentiment d'insuffisance? Ne donneriez-vous pas 
une petite fortune pour avoir la faculte de vous exprimer avec 
conviction et aisance en public? Je suis certain que oui. Le fait 
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meme que vous ayez commence a lire ce livre prouve que 
vous desirez vous entrainer a mieux vous exprimer. 

Je sais ce que vous allez dire: « Croyez-vous vraiment que je 
pourrai developper la confiance en moi necessaire pour me 
lever et m'adresser a un auditoire de fagon convaincante et 
aisee?» 

J'ai passe presque toute ma vie a aider mes stagiaires a 
developper leur courage et leur assurance. Je pourrais remplir 
des livres avec le recit des prouesses qui ont lieu dans mes 
stages. Je sais que vous pouvez arriver a un resultat tres 
probant si vous suivez les conseils de ce livre. 

Y a-t-il la moindre raison pour que vous ne puissiez vous 
concentrer debout devant un auditoire aussi bien qu'assis 
dans un salon? Y a-t-il un motif pour que vous ayez des 
crampes d'estomac et des tremblements nerveux lorsque 
vous parlez a un auditoire? Vous comprenez certainement que 
Ton peut remedier a cet etat de choses, et que la pratique et 
un entrainement serieux chasseront vos craintes et vous 
donneront confiance en vous. 

Ce livre vous aidera a atteindre ce but. Ce n'est pas un 
manuel classique. II ne s'occupe pas du mecanisme de la 
parole. II ne traite pas des aspects physiologiques de la 
production vocale et de I'articulation. II est le fruit d'une vie 
passee a entrainer des adultes a bien s'exprimer. II vous 
prend tel que vous etes au debut, et vous mene 
naturellement a ce que vous voulez etre. Tout ce que vous 
avez a faire, est: cooperer. Suivez les suggestions de ce livre, 
appliquez-les chaque fois que vous avez a prendre la parole, 
et perseverez. 
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Pour tirer rapidement le maximum de ce livre, les quatre 
conseils suivants vous seront utiles. 

Premierement : 

Prenez courage en vous inspirant 
de I'experience des autres 

II n'existe pas d'orateur-ne. Au cours des grandes periodes de 
I'Histoire ou s'exprimer en public etait un art raffine qui 
exigeait une connaissance approfondie des lois de la 
rhetorique et des subtilites de I'elocution, il etait plus difficile 
encore d'etre orateur. Aujourd'hui, parler en public est une 
sorte de conversation avec un groupe. Disparus a jamais le 
ton grandiloquent et la voix de stentor. Pendant un diner, en 
reunion, a la radio ou a la television, nous aimons entendre 
un langage simple et de bon sens. Nous preferons que les 
orateurs dialoguent avec nous, et non qu'ils nous fassent un 
discours. 

Contrairement a ce que de nombreux manuels pourraient 
nous faire croire, parler en public n'est pas un art difficile, qui 
necessiterait des annees consacrees a perfectionner sa voix et 
a se battre avec les mysteres de la rhetorique. J'ai passe 
presque toute ma carriere a prouver qu'il etait facile de parler 
en public, a condition d'observer quelques regies simples mais 
importantes. Quand j'ai commence mes cours a New York, en 
1912, je n'en savais guere plus sur ce sujet que mes 
participants. Mes premiers cours furent evidemment tres 
proches de ceux que j'avais suivis durant mes annees 
d'universite. Mais je decouvris bientot que je faisais fausse 
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route. J'essayais d'instruire des hommes d'affaires comme 
des etudiants de premiere annee d'universite. Je compris 
combien jl etait vain de leur donner en exemple les grands 
orateurs du passe, alors qu'ils desiraient seulement acquerir 
le courage de se lever et de faire un rapport clair et persuasif 
a leur prochaine reunion d'affaires. Je ne tardai pas a rejeter 
les manuels, et je batis mon EntraTnement sur quelques idees 
tres simples. Je travaillai avec mes participants jusqu'a ce 
qu'ils fussent capables de faire un expose de maniere 
convaincante. La methode fut efficace car ils revinrent en 
apprendre davantage. 

J'aimerais que vous puissiez feuilleter les temoignages que 
j'ai chez moi et ceux regus par les responsables de mon 
Entrainement dans de nombreux pays du monde. Ces lettres 
viennent de grands industriels dont les noms sont souvent 
cites dans la rubrique « affaires» des grands journaux, de 
chefs d'Etat, de membres du parle ment, de doyens de 
facultes et de celebrites du monde du spectacle. II y en a 
d'autres, des milliers, de mattresses de maison, de pasteurs, 
de professeurs, de jeunes gens et de jeunes femmes, de 
directeurs, de cadres, d'ingenieurs, de commerciaux, de 
syndicalistes, d'etudiants et de femmes d'affaires. Tous ont 
eu besoin de prendre confiance en eux pour s'exprimer en 
public de fagon efficace et agreable. Ils ont ete si 
reconnaissants d'y etre parvenus qu'ils ont pris le temps de 
m'ecrire leur gratitude. 

Parmi ces milliers de personnes un exemple me revient en 
memoire, car a I'epoque il me fit une impression profonde. II 
y a quelques annees, peu apres s'etre inscrit a mes cours, 
D.W. Ghent, un important homme d'affaires de Philadelphie, 
m'invita a dejeuner. Se penchant vers moi, il me demanda: 
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«J'ai toujours evite les occasions de parler en public, et j'en ai 
eu beaucoup. Mais je viens d'etre nomme president du conseil 
d'administration d'un college. Je dois presider les reunions. 
Croyez-vous qu'il me sera possible a mon age d'apprendre a 
parler en public?» 

Je lui affirmai, d'apres I'experience de participants qui 
s'etaient trouves dans des situations semblables, que je ne 
doutais pas de sa reussite. 

Trois ans plus tard, nous dejeunions a nouveau dans le meme 
restaurant et a la meme table. Lui rappelant notre premiere 
conversation, je lui demandai si mes previsions s'etaient 
realisees. II sourit, sortit de sa poche un petit carnet rouge et 
me montra la liste des conferences qu'il devait donner dans 
les prochains mois. «Etre capable de parler en public, 
m'avoua-t-il, le plaisir que j'ai a le faire, le service que je 
peux, de surcroit, rendre a la communaute, c'est une des plus 
grandes satisfactions de ma vie.» 

Mais ce n'est pas tout. Avec un sentiment legitime de fierte, il 
me dit que I'eglise a laquelle il appartenait avait invite le 
Premier Ministre de Grande-Bretagne a venir a Philadelphia, 
et que c'etait lui qu'on avait designe pour prononcer le 
discours de bienvenue. 

Tel etait I'homme qui, moins de trois annees plus tot, m'avait 
demande timidement s'il pour rait un jour parler en public! 

Prenons un autre exemple. Feu David M. Goodrich, president- 
directeur general d'une importante firme industrielle, vint un 
jour a mon bureau: 

«Toute ma vie, dit-il, je n'ai pu prononcer un discours sans 
trembler. Comme directeur general de ma societe, je dois 
presider les reunions. Je connais intimement depuis des 
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annees les membres du conseil d'administration, je n'ai pas 
de difficulty a m'adresser a eux quand nous sommes assis 
autour d'une table. Mais des que je dois me lever pour parler, 
je suis pris de trac. Et cela depuis des annees. Je ne pense 
pas que vous puissiez faire quelque chose pour moi. Le mal 
est trop ancien. 

— Eh bien, dis-je, si vous pensez que je ne puis rien faire 
pour vous, pourquoi etes-vous venu me voir? 

— Pour une raison bien simple, repondit-il. J'ai un comptable 
qui s'occupe de mes affaires privees. C'est un gargon timide. 
Pour gagner son bureau, il doit traverser le mien. Pendant des 
annees je I'ai vu s'y glisser, le traverser furtivement, sans 
dire un mot. Mais dernierement je I'ai trouve transforme. II 
entre maintenant la tete haute, et me dit: 

"Bonjour, monsieur", d'un ton decide. J'ai ete si surpris du 
changement que je lui en ai demande la raison. II m'a dit 
avoir suivi votre Entrainement, et c'est la metamorphose de 
ce petit homme effraye qui m'a fait venir.» 

Je lui affirmai qu'en venant regulierement et en faisant ce que 
nous lui demandions, en quelques semaines il prendrait plaisir 
a parler en public. 

«Si j'arrive vraiment a ce resultat, dit-il, je serai I'homme le 
plus heureux du monde.» 

II participa a I'EntraTnement et fit des progres considerables. 
Trois mois plus tard, je I'invitai a venir a une reunion 
d'information groupant trois mille personnes dans la salle de 
bal de I'hotel Astor, afin de dire ce qu'il avait tire de notre 
Entrainement. I] me repondit qu'il etait desole, il ne pouvait 
pas venir ayant un autre engagement, mais le lendemain, il 
me telephona. «Je tiens a vous presenter mes excuses, dit-il, 
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je me suis rendu libre. Je viendrai et je parlerai. Je vous dois 
bien cela. Je dirai au public ce que votre Entrainement a fait 
pour moi. Je le ferai dans I'espoir que mon exemple en aidera 
d'autres a se debarrasser des craintes qui leur gachent la 
vie.» 

Je lui avais demande de parler seulement deux minutes. II 
parla a ces trois mille auditeurs pendant onze minutes. 

J'ai vu des milliers de «miracles» semblables se produire dans 
mes stages. J'ai vu des hommes et des femmes dont la vie a 
ete ainsi transformee. Beaucoup ont obtenu un avancement 
qui depassait leurs reves. Les plus ambitieux sont parvenus a 
des situations de premier plan dans les affaires, leur 
profession ou leur administration. Quelque fois cette reussite 
n'a ete due qu'a un seul discours prononce au bon moment. 
Voici, par exemple, I'histoire de Mario Lazo. 

II y a quelques annees, je regus de Cuba un telegramme qui 
me surprit. II disait: «A moins que vous ne me telegraphiiez 
le contraire, je viendrai a New York suivre votre Entrainement 
en vue de faire un discours. » C'etait signe Mario Lazo. Qui 
etait-ce? Je me le demandais. 

Quand M. Lazo arriva a New York, il me dit: 

«Le Country Club de La Havane va celebrer le cinquantieme 
anniversaire de son fondateur. On m'a demande de lui offrir 
une coupe en argent et de prononcer le principal discours de 
la soiree qui sera donnee en son honneur. Bien que je sois 
avoue, je n'ai jamais parle en public. Si j'echoue, cela nous 
mettra, ma femme et moi, dans une situation tres genante et 
de plus, cela pourra diminuer mon prestige aupres de ma 
clientele. Voila pourquoi je suis venu de Cuba vous demander 
de m'aider. Je ne dispose que de trois semaines.» 
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Pendant ces trois semaines, Mario Lazo alia d'un groupe a un 
autre, et je le fis parler trois ou quatre fois par soiree. Trois 
semaines plus tard, il s'adressa aux membres du Country 
Club de La Havane. Son allocution fut si remarquable, que la 
revue Time la mentionna dans sa rubrique des nouvelles de 
I'etranger, et qualifia Mario Lazo d'orateur «a la voix d'or». 

Cela semble etre un miracle, n'est-ce pas? C'en est un, un 
miracle du xx e siecle qui permet a I'homme de se surpasser. 

Deuxiemement: 

Ne perdez pas de vue votre objectif 

Quand M. Ghent parla du plaisir que lui procurait son habilete 
recente a parler en public, il mit I'accent sur le facteur (que je 
pense etre le plus important) de sa reussite. II est vrai qu'il 
avait suivi mes conseils et prepare consciencieuse ment 
chaque seance. Mais il le fit parce qu'il le voulait et s'il le 
voulait c'est qu'il se voyait deja brillant orateur. II s'imaginait 
en train de reussir dans I'avenir et travaillait a y parvenir. 
C'est exactement ce que vous devez faire. 

Reflechissez a tout ce qu'une plus grande confiance en vous 
et la faculte de parler en public peuvent vous apporter. Cela 
peut vous etre utile sur le plan social, vous procurer de 
nouvelles relations, accroTtre vos moyens d'action dans la vie 
civique, sociale ou religieuse, augmenter votre influence 
professionnelle. En bref, cela vous preparera a devenir un 
leader. 

Dans un article intitule Speech and Leadership in Business, 
S.C. Allyn, president de la National Cash Register Company, 
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et president de L'U.N.E.S.C.O., a ecrit: «Dans I'histoire de 
notre profession, plus d'un homme a attire I'attention sur lui 
grace a une bonne intervention en public. II y a bien des 
annees, un jeune homme qui occupait un poste subalterne 
dans le Kansas a fait une allocution remarquable; il est 
devenu depuis vice-president-directeur des ventes.» 

II est impossible de prevoir jusqu'ou /' aptitude d parler en 
public vous conduira. Un de nos anciens participants, Henry 
Blackstone, president de la Servo Corporation of America, dit: 
«Savoir communiquer efficacement avec les autres, obtenir 
leur cooperation sont des atouts que nous recherchons chez 
les hommes et les femmes qui veulent acceder a des postes 
de direction. » 

Pensez a la satisfaction et au plaisir que vous eprouverez 
quand, d'une voix assuree, vous ferez partager vos idees et 
vos sentiments a votre auditoire. J'ai fait plusieurs fois le tour 
du monde, mais je connais peu de choses qui procurent un 
plaisir plus grand, que celui de tenir un auditoire en haleine 
par la puissance du verbe. Cela donne une impression de 
force et un sentiment de puissance. «Deux minutes avant de 
prendre la parole, disait un de mes anciens participants, 
j'aurais prefere etre battu plutot que de commencer, mais 
deux minutes avant de terminer, je me serais fait tuer plutot 
que de m'arreter.» 

Commencez des maintenant a vous imaginer devant votre 
auditoire. Vous vous avancez avec assurance. Le silence se 
fait quand vous commencez, vous sentez I'attention de vos 
auditeurs croitre au fur et a mesure que vous developpez 
votre sujet, vous sentez la chaleur des applaudissements 
quand vous avez termine. Vous entendez les paroles 
elogieuses qui vous sont adressees a la sortie. Croyez-moi, 
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c'est une experience extraordinaire et une emotion que vous 
n'oublierez jamais. 

William James, un des plus brillants professeurs de 
psychologie a Harvard, a ecrit six phrases qui peuvent avoir 
une influence considerable sur votre vie. Six phrases qui sont 
comme le «Sesame ouvre-toi» de la caverne dont le tresor 
est le courage: « Dans presque tous les domaines, votre 
passion pour le sujet vous sauvera. Si vous souhaitez 
fortement obtenir une chose, vous I'obtiendrez. Si vous 
souhaitez etre bon, vous serez bon. Si vous desirez etre riche, 
vous serez riche. Si vous voulez etre cultive, vous serez 
cultive. Seule ment vous devez reellement le souhaiter, et le 
souhaiter exclusivement, sans desirer avec la meme passion 
cent autres choses qui sont incompatibles. » 

Apprendre a s'exprimer efficacement procure d'autres 
avantages que la simple faculte de parler en public et en 
reunion. En fait, meme si vous ne devez jamais prendre la 
parole de votre vie, cela vous sera profitable dans de 
nombreux domaines. 

Tout d'abord, la parole en public conduit tout droit a la 
conflance en soi. Quand vous aurez conscience qu'il vous est 
possible de vous adresser professionnellement a un groupe, 
vous pourrez en conclure que vous pouvez vous entretenir 
plus aisement dans les reunions et les entretiens 
professionnels et prives. Beaucoup d'hommes et de femmes 
ont suivi mon Entrainement simple ment parce qu'ils etaient 
timides et empruntes. Quand ils eurent decouvert qu'ils 
etaient capables de s'adresser aux membres de leur groupe 
avec aisance et naturel, ils sentirent le ridicule de leur crainte. 
Leur famille, leurs amis, leurs associes, leurs clients 
remarquerent leur nouvelle assurance. Beaucoup de nos 
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participants, comme M. Goodrich, ont ete pousses a suivre 
mon Entrainement en raison des transformations 
spectaculaires qu'ils avaient observees chez ceux qui en 
avaient beneficie. 

Cet Entrainement produit aussi sur la personnalite des 
repercussions dont les effets ne sont pas immediatement 
visibles. II y a peu de temps, j'ai demande au docteur David 
Ailman, chirurgien d'Atlantic City, ancien president de 
('Association Medicale Americaine, quels etaient, a son avis, 
les avantages de la parole en public pour la sante physique et 
morale. II sourit et me dit qu'il ne pouvait mieux me repondre 
qu'en redigeant une ordonnance qu'aucun pharmacien ne 
pour rait executer: c'etait a I'interesse lui-meme de le faire; 
s'il pensait en etre incapable, il avait tort. 

Je I'ai sur mon bureau. Chaque fois que je la relis, elle me fait 
une grande impression. La void: 

« Donnez aux autres la possibility de lire dans votre esprit et 
dans votre coeur. Entrafnez-vous a rendre vos pensees et vos 
idees claires, que vous parliez a une personne, a un groupe 
ou a un grand public. Vous decouvrirez, en perseverant dans 
cette voie, que votre personnalite rayonne et marque votre 
entourage comme jamais auparavant. 

Vous en tirerez un double avantage. En apprenant a parler 
aux autres, votre confiance en vous s'affirmera et votre 
personnalite deviendra plus chaleureuse. Cela signifie que 
vous vous sentirez mieux sur le plan emotionnel et, par suite, 
mieux aussi physiquement. Savoir parler en public, 
aujourd'hui, est a la portee de tous, hommes ou jeunes ou 
moins jeunes. J'ignore personnellement les avantages qui 
peuvent en decouler 
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Dans I'industrie ou les services J'ai seulement entendu dire 
qu'ils sont considerables. Mais je connais ses bienfaits sur la 
sante Parlez chaque fois que vous le pouvez, dans un petit 
groupe ou dans une assemblee. Vous y parviendrez de mieux 
en mieux, comme j'ai pu m'en rendre compte par moi-meme. 
Vous y acquerrez de I'optimisme, vous eprouverez une 
impression de plenitude. » 

«C'est une sensation merveilleuse et aucune pilule ne vous la 
donnera jamais. » 

La seconde suggestion est de vous imaginer en train de 
reussir ce que vous craignez d'entreprendre et de bien 
evaluer les avantages que vous retirerez de I'aptitude a bien 
vous exprimer en public. Rappelez-vous les mots de William 
James: 

« Si vous souhaitez fortement obtenir une chose, vous 
l'obtiendrez.» 

Troisiemement: 

Soyez d'avance certain de votre succes 

On me demanda un jour, a la radio, de relater en trois 
phrases la plus grande legon que j'avais apprise. Je repondis: 
« A mon avis, rien n'est plus important que ce que nous 
pensons. Si je pouvais lire dans vos pensees, je saurais qui 
vous etes, car vos pensees font votre personnalite. En 
changeant nos pensees, nous pouvons changer notre Vie.» 

Vous vous etes fixe I'objectif d'accroitre votre assurance et de 
mieux communiquer. Des lors, vous devez penser 
positivement et non negative ment a vos chances de reussir. 
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Envisagez avec optimisme votre succes dans la parole en 
public. Que vos paroles et vos actions refletent cette 
determination. 

Voici une histoire qui vous prouvera que pour reussir dans la 
parole, il faut le vouloir ardemment. 

L'homme dont il est ici question est parvenu si haut dans 
I'echelle sociale que son succes fait figure de legende. 
Pourtant, la premiere fois qu'il eut a prendre la parole a 
I'universite, les mots lui manquerent. II ne put atteindre la 
moitie des cinq minutes que son professeur lui avait 
assignees. II devint pale et quitta I'estrade. 

II ne se laissa pas abattre par son echec. H decida de devenir 
bon orateur et persevera dans sa resolution jusqu'a ce qu'il 
devint conseiller economique du gouvernement, respecte du 
monde entier. Son nom est Clarence B. Randail. Dans un de 
ses livres, Freedom Faith , il ecrivit: « J'ai gagne mes galons 
dans I'art de parler en public au cours des innombrables 
occasions ou j'ai du prendre la parole: diners, banquets, 
reunions de chambres de commerce, organisations 
d'etudiants ou Rotary Club. J'ai parle pour le lai ment d'un 
emprunt. J'ai fait un discours patriotique dans le Michigan, sur 
I'entree des Etats-Unis dans la Premiere Guerre mondiale. J'ai 
soutenu des campagnes pour faire appel a la charite publique 
avec Mickey Rooney, et en faveur de I'Education Nationale 
avec le president James Bryant Conant de I'universite 
Harvard et le chancelier Robert M. Hutchins de I'universite de 
Chicago. J'ai meme prononce un discours en tres mauvais 
frangais a la fin d'un banquet. 

« Je crois done savoir ce qu'un auditoire aime entendre et 
comment il aime qu'on le dise. II n'y a rien qu'un etre 
humain , meme tres occupe, ne 
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puisse apprendre s'il le veut. » 

Je suis entierement d'accord avec M. Randall. La volonte de 
reussir doit etre a la base du processus qui fera de vous un 
bon communicateur. Si je pouvais lire dans votre esprit pour 
m'assurer de la force de votre desir, pour evaluer votre 
conviction et vos doutes, je pourrais predire, presque avec 
certitude, la rapidite de vos progres. 

Dans un de mes stages du Middle West, un homme se leva le 
premier soir. II declara, d'une voix ferme, qu'il construisait 
des maisons individuelles, et qu'il voulait devenir le porte- 
parole de I'Association des Entrepreneurs de Batiment. II 
desirait parcourir le pays pour expliquer a ceux qu'il 
rencontrerait les problemes et les realisations de sa 
profession. Joe Haverstick savait ce qu'il voulait. II etait 
convaincu: pour un animateur de stages, c'etait le participant 
ideal. II voulait etre capable de prendre la parole, non 
seulement sur le plan local, mais a I'echelon national. II 
prepara consciencieusement chaque seance, travail la avec 
soin ses interventions, et pas une fois il ne fut absent, bien 
que cette periode fut la plus chargee dans son metier. 
Comme il arrive toujours dans ce cas, il progressa a une telle 
rapidite qu'il en fut surpris lui-meme. En deux mois, il etait 
parmi les meilleurs. 

Son animateur etait a Norfolk, en Virginie, un an plus tard, et 
void ce qu'il m'ecrivit: «J'avais completement oublie Joe 
Haverstick quand, en prenant mon petit dejeuner, j'ai ouvert 
un journal. La photographie de Joe y figurait et un article lui 
etait consacre. La veille, il avait pris la parole dans une 
grande reunion d'entrepreneurs, et Joe etait non seulement 
leur porte-parole mais leur presidents 
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Pour reussir, vous devez, vous aussi, posseder les qualites 
necessaires a toute entreprise: un desir proche de 

I'enthousiasme, la perseverance qui abat les montagnes et la 
certitude que vous allez reussir. 

Quand Jules Cesar traversa la Manche et debarqua avec ses 
legions dans le pays qui est aujourd'hui la Grande-Bretagne, 
que fit-il pour assurer sa victoire? Une chose tres intelligente. 
II mena ses soldats sur les falaises de Douvres. De la, en se 
penchant sur les flots, deux cents pieds plus bas, ils purent 
voir les flammes consumer les bateaux qui les avaient 
amenes. Dans un pays ennemi, leur dernier lien avec le 
continent tranche, leur dernier moyen de retraite brule, il ne 
leur restait qu'a avancer et a vaincre. C'est ce qu'ils firent. 

Ce fut la methode de Cesar. Pourquoi ne pas la faire votre 
quand vous decidez de vaincre votre apprehension de 
I'auditoire? Jetez au feu toutes les pensees negatives et 
fermez la porte au doute 


Quatriemement: 

Saisissez toutes les occasions 
de pratiquer 

Les cours que je donnais avant la Premiere Guerre mondiale 
ont change au point d'en etre meconnaissables. Tous les ans 
de nouvelles idees y sont introduites, et d'anciennes en sont 
rejetees. Un seul point n'a pas varie. Tous les participants 
doivent faire des interventions, des exposes. Pourquoi? Parce 
que nul ne peut apprendre a parler en public sans prendre la 
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parole devant un auditoire, de meme qu'on ne peut 
apprendre a nager sans entrer dans I'eau. Vous pourriez lire 
tous les livres sur I'art oratoire — y compris celui ci — et 
rester incapable de parler efficacement en public. Ce livre est 
un excellent guide, mais vous devez mettre en pratique ses 
suggestions. 

On demanda un jour a George Bernard Shaw comment il 
avait appris a parler si bien en public. II repondit: « De la 
meme fagon que j'ai appris a patiner: je me suis obstinement 
rendu ridicule jusqu'a ce que je sache! » Dans sa jeunesse, 
Shaw etait un londonien timide. Souvent, il arpentait la rue 
avant de pouvoir frapper a une porte. « Peu d'hommes, 
confessa-t-il, ont plus souffert de se sentir peureux et 
honteux de I'etre. » 

Finalement, il decouvrit la methode la plus rapide et la plus 
sure pour vaincre la timidite et la peur. II decida de faire de 
son point faible son meilleur atout. II s'inscrivit a un cercle qui 
organisait des debats. II assista a toutes les reunions; chaque 
fois il intervenait. C'est en se jetant dans la cause du 
socialisme et en parlant en sa faveur, que G.B. Shaw se 
transforma et devint un des plus brillants orateurs de la 
premiere moitie du XX s siecle. 

Les occasions de parler en public fourmillent. Adherez a des 
organisations et soyez volontaire chaque fois qu'il faut 
prendre la parole. Levez- vous et soutenez votre point de vue 
dans les reunions. Ne vous tenez jamais a I'ecart des 
discussions. Parlez! Enseignez! Devenez chef scout, faites 
partie de groupements ou vous aurez I'occasion de participer 
activement aux assemblies. Vous n'avez qu'a regarder autour 
de vous pour constater qu'il n'y a pas d'activite qui ne vous 
offre une occasion de parler. Vous n'imaginez pas les progres 
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que vous pouvez faire en saisissant toutes les occasions de 
faire passer vos idees. 

«Je le sais, me dit un jour un jeune directeur, mais j'hesite a 
affronter l'epreuve. 

— L'epreuve! m'ecriai-je. Otez-vous cela de la tete. Vous 
n'avez jamais pense a l'epreuve comme il le fallait: avec un 
esprit de conquete! 

— Qu'est-ce que c'est? demanda-t-il. 

— L'esprit d'aventure, lui repondis-je. Parler en public est une 
vole vers le succes, et I'epanouissement de la personnalite. 

— Je vais essayer, me dit-il enfin, je vais me jeter dans 
l'aventure!» 

En lisant ce livre et en mettant ses principes en pratique, 
vous aussi, vous vous jetterez dans I'aventure. Vous verrez 
que la decision que vous avez prise, et la vision de ce que 
vous souhaitez etre vous aideront. Cette aventure peut vous 
transformer interieurement et exterieurement. 

Votre personnalite va se developper. Une vie mieux remplie, 
passionnante vous attend. 
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CHAPITRE II 


Comment developper 
la confiance en soi 


« II y a cinq ans, monsieur Carnegie, je suis a lie a I'hotel ou 
vous donniez une conference d'information sur I'art de 
communiquer. Je me suis avance jusqu'a la porte de la salle 
et je me suis arrete. Je savais que, si j'entrais et m'inscrivais 
au cours, je devrais, tot ou tard, faire un discours. Ma main 
s'est figee sur le bouton de la porte. Je n'ai pas pu entrer, j'ai 
tourne les talons et quitte I'hotel. 

« Si j'avais su alors a quel point vous rendez facile de vaincre 
la peur de parler en public, je n'aurais pas perdu cinq ans. » 

L'homme qui faisait cette revelation n'etait pas assis a une 
table ou a un bureau. II s'adressait a quelque deux cents 
personnes. C'etait la seance de remise des diplomes, dans le 
cadre d'un de mes stages de New York. En I'ecoutant je fus 
frappe par son calme et son assurance. Void un homme, 
pensais-je, dont les facultes de leader vont s'accroTtre grace a 
la confiance et a la facilite d'expression qu'il vient d'acquerir. 
tant animateur du stage, j'etais enchante de constater qu'il 
avait vaincu sa peur, mais je ne pouvais m'empecher de 
penser qu'il aurait mieux reussi encore, et surtout ete plus 
heureux, s'il avait remporte cette victoire cinq ou dix ans plus 
tot. 
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Emerson a dit: «La peur fait echouer plus de gens que 
n'importe quel fleau au monde. » J'ai ete a meme de le 
constater et je suis heureux d'avoir pu delivrer des milliers de 
personnes de cette peur. Quand j'ai commence, je ne me 
doutais pas que ma methode se revelerajt une des plus 
efficaces qui soient pour aider les gens a se debarrasser de 
leurs craintes. Apprendre a parler en public est le moyen 
nature! de surmonter la timldite et de developper courage et 
confiance en soi. Pourquoi? Parce que cela nous met aux 
prises avec nos craintes. 

Au cours des annees passees a entraTner des hommes et des 
femmes a parler en public, j'ai recueilli des idees qui vous 
aideront a surmonter votre trac et a developper votre 
assurance en quelques semaines de pratique. 

Premierement: 

Cherchez les raisons de votre crainte 
de parler en public 

Fait n°l: 

Votre cas n'est pas unique. Des statistiques pratiquees 
dans des universites revelent que 80 p. 100 des etudiants 
inscrits aux cours d'eloquence ont le trac au debut. Ces 
chiffres sont encore plus eleves chez les adultes. 

Fait n°2: 

Une certaine dose de trac est utile! C'est une reaction 
naturelle qui nous prepare a affronter des circonstances 
inhabituelles. Ainsi lorsque votre pouls et votre respiration 
s'accelerent, ne vous inquietez pas: votre corps, toujours 
sensible aux stimulations exterieures, se prepare a I'action. Si 
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ces phenomenes physiologiques ne depassent pas certaines 
limites, vous serez capable de penser plus vite, de parler plus 
facilement et, d'une fagon generale, de vous exprimer avec 
plus d'intensite que lors de circonstances normales. 

Fait n°3: 

Un grand nombre de conferenciers professionnels 
m'ont assure que le trac ne les avait jamais 
completement quittes. Ils le ressentent presque toujours 
avant de prendre la parole et pendant les deux ou trois 
premieres phrases. C'est le prix a payer pour etre cheval de 
course et non cheval de trait. Les conferenciers qui 
pretendent n'avoir aucun trac produisent generalement sur 
les auditeurs I'effet refrigerant de I'iceberg. 

Fait no4: 

La cause principale de votre peur de parler en public 
vient simplement de votre manque d'habitude. «La peur 
est faite d'ignorance et d'incertitude», a dit le professeur 
Robinson. Pour la plupart des hommes et des femmes, parler 
en public represente une aventure aux inconnues 

redoutables. Pour le debutant, c'est une situation etrange plus 
difficile, par exemple, qu'apprendre a jouer au tennis, ou a 
conduire. Pour faciliter les choses, il n'y a qu'un moyen: LA 
PRATIQUE. 

Vous decouvrirez, comme des milliers d'autres, que parler en 
public peut devenir une joie plutot qu'un supplice, simplement 
en accumulant des experiences reussies. 

La fagon dont un de nos eminents conferenciers et 
psychologues, Albert Edward Wiggam, surmonta sa peur m'a 
beaucoup appris. Au lycee, il etait terrifie a la pensee d'avoir 
a se lever pour parler pendant cinq minutes. 
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« A mesure que le jour se rapprochait, ecrit-il, je devenais 
reellement angoisse. Des que cette terri fiante pensee me 
traversait I'esprit, le sang me montait a la tete. Je me 
refugiais dans la cour pour me calmer. 

« Ce fut pareil a I'universite. A I'occasion d'une fete, j'appris 
par coeur un petit texte commengant par ces mots: "Adams 
et Jefferson ne sont plus..." Lorsque je me trouvai face a 
I'auditoire, la tete me tourna, je ne savais plus ou j'etais. Je 
parvins a balbutier la premiere phrase. Je ne pus ajouter un 
mot. Alors je saluai... et sortis solennellement au milieu des 
applaudissements. Le president se leva et dit: "Eh bien, nous 
sommes navres d'apprendre cette triste nouvelle, mais nous 
allons faire de notre mieux pour ne pas nous laisser abattre 
en ces penibles circonstances." Je crus mourir de honte 
devant I'eclat de rire general qui suivit. II est certain que 
devenir conferencier etait la derniere chose a laquelle j'aurais 
pense.» 

Un an apres sa sortie du college, Albert Wiggam etait a 
Denver. La campagne politique de 1896 faisait rage autour du 
Free Silver (speculation sur la liberte de frapper la monnaie). 
Un jour il lut un pamphlet expliquant les buts des defenseurs. 
II fut si exaspere par les erreurs et les promesses creuses de 
Bryan et de ses partisans, qu'il gagea sa montre pour pouvoir 
retourner dans son Indiana natal. La, il se proposa pour 
defendre la monnaie. Beaucoup de ses anciens camarades de 
classe se trouvaient dans I'auditoire. « Quand je me levai, 
raconte-t-il, le souvenir de ma mesaventure avec Adams et 
Jefferson me traversa I'esprit. Je begayai, je bafouillai et tout 
sembla perdu. 

Mais, comme ChaunceY Depew aime a le dire, "I'auditoire et 
moi avons survecu a I'introduction". Encourage par ce succes, 
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je continual a parler pendant un temps qui me parut de 
quinze minutes environ. A mon grand etonnement je sus par 
la suite que j'avais parle une heure et demie. 

((Quelques annees plus tard a ma profonde surprise, je 
gagnais ma vie comme conferencier. 

« J'ai compris, par experience, ce que William James entend 
par "I'habitude du succes". » 

Albert Edward Wiggam apprit que le plus sur moyen de 
devenir un communicateur de talent etait la pratique. 

Vous devez vous attendre a eprouver une certaine 
apprehension et apprendre a compter sur un certain trac pour 
vous aider a mieux parler. 

Si le trac se revele insurmontable et affecte serieusement vos 
possibilites, bloque vos facultes, gene votre elocution ou vous 
donne des tics nerveux et des contractions musculaires, ne 
vous desesperez pas. Ces symptomes ne sont pas rares chez 
les debutants. Si vous perseverez, votre trac diminuera 
jusqu'a devenir une aide au lieu d'une gene. 

Deuxiemement: 

Preparez convenablement 

L'orateur principal a un dejeuner du Rotary Club de New York, 
il y a quelques annees, etait un membre eminent du 
gouvernement. Nous etions impatients de I'entendre decrire 
les activites de son ministere. De toute evidence son discours 
n'avait pas ete prepare. II essaya d'abord d'improviser. N'y 
parvenant pas, il sortit de sa poche une liasse de notes, 
manifestement en desordre. II se battit maladroitement avec 
ses papiers pendant quelques instants, et se montra de plus 
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en plus embarrasse. A mesure que le temps passait, il 
devenait plus confus, mais il continuait, s'excusait, essayait 
de tirer parti de ses notes et levait d'une main tremblante un 
verre d'eau jusqu'a ses levres dessechees. C'etait triste. II 
s'assit enfin, et me parut etre I'orateur le plus humilie que 
j'aie jamais vu. II avait prononce son discours comme 
Rousseau dit qu'on doit ecrire une lettre d'amour:commencer 
sans savoir ce qu'on va dire et terminer sans savoir ce qu'on 
a dit. 

Depuis 1912, j'ai eu a juger plus de cinq mille interventions 
en public par an. De cette experience une grande legon s'est 
degagee pour moi, a savoir que seul I'orateur qui s'est 
prepare peut avoir une belle con fiance en lui-meme. 
Comment peut-on esperer renverser la forteresse de la peur 
si on la combat avec des armes defectueuses ou sans 
munitions? « Je crois, a dit Lincoln, que je ne serai jamais 
assez vieux pour parler sans embarras quand je n'aurai rien a 
dire.» 

Si vous voulez developper votre confiance en vous-meme, 
pourquoi ne pas faire la seule chose qui puisse vous la 
donner? « L'amour parfait, a dit I'apotre Jean, bannit la 
crainte.» La parfaite preparation aussi. Daniel Webster 
affirmait qu'il ne songerait pas plus a paraitre devant un 
auditoire a demi vetu qu'a demi prepare. 

N'essayez jamais d'apprendre 
votre texte par coeur 

« Parfaite preparation », est-ce a dire apprendre par coeur? A 
cette question je reponds categoriquement NON. En essayant 
de prevenir les dangers du trou de memoire devant le public, 
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de nombreux conferenciers tombent dans le piege du « par 
coeur». Ils sont alors esclaves d'une methode de preparation 
qui devorera leur temps et enlevera tout impact a leur 
discours. 

Quand H.V. Kaltenborn, celebre commentateur de radio, etait 
etudiant a Harvard, il prit part a un concours oratoire. II 
choisit une courte nouvelle intitulee Messieurs , le roi et 
I'apprit par coeur. II se la recita plus de cent fois. Le jour du 
concours, il enonga le titre: Messieurs , le roil puis il eut un 
trou, le vide total. II etait atterre. En desespoir de cause, il se 
mit a raconter I'histoire a sa fagon. II fut le plus surpris de 
tous quand les juges lui octroyerent le premier prix. Depuis ce 
jour, H.V. Kaltenborfl n'a jamais lu ou recite un discours. 
C'est le secret de sa reussite a la radio. II prepare quelques 
notes et parle avec naturel a ses auditeurs, sans papier. 

Ecrire et apprendre par coeur un discours, c'est perdre du 
temps, gaspiller de I'energie et courir a I'echec. Dans la vie, 
nous parlons spontanement. Nous ne pensons pas nos mots. 
Nous pensons nos idees. Si nos idees sont claires, les mots 
viennent naturellement et spontanement. 

Winston Churchill lui-meme a Connu cette dure experience. 
Lorsqu'il etait jeune, il ecrivait et apprenait par coeur ses 
discours. Mais un jour, alors qu'il allait prononcer une 
allocution au Parlement tannique, il s'arreta d'emblee, il avait 
perdu le fil. Embarrasse, humilie, le visage ecarlate, il dut se 
rasseoir. Depuis ce jour, il n'a plus jamais essaye de faire un 
discours appris par coeur. 

Si nous apprenons mot a mot, il est probable que nous 
oublierons tout quand nous nous trouverons devant nos 
auditeurs. Meme si nous retenons le texte, nous le reciterons 
mecaniquement Pour quoi? Parce qu'il ne viendra pas du 
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coeur, mais de la memoire. Quand nous nous adressons a 
quel qu'un, nous pensons a ce que nous voulons dire, puis 
nous parlons sans chercher nos mots. Nous I'avons fait toute 
notre vie. Pourquoi vouloir changer maintenant? En essayant 
d'ecrire et d'apprendre mot a mot, nous courons le risque de 
faire la meme experience que Vance Bushnell. 

Vance fut laureat de I'ecole des Beaux-Arts de Paris, puis 
vice-president de I'une des plus importantes compagnies 
d'assurances du monde. II y a des annees, on lui demanda de 
faire une conference a deux mille representants d sa 
compagnie, lors d'un congres, en Virginie. A cette epoque, il 
n'avait que deux ans d'experience dans les assurances, mais 
il avait si bien reussi qu'on I'avait choisi pour faire un speech 
de vingt minutes. 

Vance etait enchante. II pensait que cela lui donnerait du 
prestige. Malheureusement, il ecrivit son texte et I'apprit par 
coeur. II le repeta quarante fois devant son miroir. II avait 
tout prevu: les phrases, les gestes, les expressions du visage. 
Cela devait etre parfait. 

Cependant, quand il se leva pour parler, il avait tout oublie! 
Dans sa confusion il recula de deux pas et essaya de 
recommencer. Peine perdue, sa memoire refusait tout 
service. II recula encore de deux pas et chuta du podium. 
L'auditoire fut secoue par un eclat de rire enorme. Un des 
spectateurs en tomba meme de son fauteuil. Jamais, de 
memoire de la compagnie, on n'avait assiste a pareil 
spectacle. Le plus drole, c'est que le public crut que c'etait un 
scenario voulu et prepare: les plus anciens representants en 
parlent encore. 

Quant a Vance Bushnell, il m'a avoue que ce fut le moment le 
plus penible de sa vie. II fut si humilie qu'il donna sa 
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demission. Ses superieurs le persuaderent de la retirer et 
I'aiderent a reprendre confiance. II est devenu, par la suite, 
un brillant orateur. Mais jamais plus il n'apprit par coeur. Que 
son experience nous serve! 

J'ai entendu d'innombrables discours que des hommes et des 
femmes essayaient de reciter par coeur. Tous ces orateurs 
auraient ete plus vivants et plus humains, s'ils avaient jete au 
panier ce recit laborieusement appris. Ils auraient peut-etre 
oublie un detail ou digresse, mais au moins, ils auraient ete 
humains. 

Abe Lincoln a dit un jour: «Je n'aime pas entendre un sermon 
prepare a I'avance. Quand j'entends precher, j'aime que le 
predicateur reagisse comme s'il se battait avec des abeilles.» 
II voulait dire qu'un orateur doit etre pris par son sujet. Nul 
ne reagit « comme s'il se battait avec des abeilles » quand il 
cherche a retrouver des mots prealablement prepares. 

Assemblez et classez vos idees a I'avance 

Quelle est alors la meilleure methode pour preparer une 
intervention? Simplement celle-ci: 

cherchez dans votre passe un evenement qui vous a appris 
quelque chose, puis classez les idees, les convictions, les 
pensees qu'il vous a suggerees. Pour bien vous preparer, 
«ruminez» votre sujet. Comme I'a dit le docteur Charles 
Reynols Brown il y a quelques annees dans une memorable 
serie de conferences a I'universite Yale: «Pensez votre sujet 
jusqu'a ce qu'il soit mur et que les idees affluent. Puis jetez 
en quelques mots toutes ces idees sur le papier; recopiez-les 
sur de petites fiches qui, une fois classees, constitueront le 
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plan de votre expose. Cela ne semble pas etre une tache bien 
difficile a realiser, n'est-ce pas? Elle vous demandera 
seulement un peu de concentration et de reflexion. 

Parlez de votre sujet avec vos amis 

Devez-vous parler de votre sujet apres I'avoir un peu 
debroussaille? Certainement. C'est une bonne methode, 
simple et efficace. Testez les idees que vous avez choisies 
pour votre expose dans votre conversation de tous les jours 
avec vos amis et relations, mais sans insister, dites plutot par 
exemple: «Vous savez, Jean, il m'est arrive une histoire 
extraordinaire un jour, j'aimerais vous la raconter.» Jean sera 
probablement heureux de vous ecouter. Surveillez ses 
reactions. Notez ses remarques. II peut avoir une idee 
originale. II ne se doutera pas que vous vous servez de lui 
pour repeter votre intervention — ce qui n'a pas d'importance 
— , mais il vous dira, sans doute, avoir pris plaisir a votre 
conversation. 

Allan Nevins, I'historien distingue, a donne un conseil 
semblable a de jeunes ecrivains: «Trouvez quelqu'un qui 
s'interesse a votre sujet et developpez-le devant lui. Ainsi 
vous decouvrirez une interpretation qui aurait pu vous 
echapper, des arguments que vous n'aviez pas soupgonnes et 
la forme la meilleure pour votre message. » 
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Troisiemement: 


Soyez d'avance certain de votre Succes 

Cette phrase s'applique a I'attitude mentale a adopter pour 
pou voir parler en public. Cette meme regie vaut pour le defi 
qui vous attend mainte nant: faire de chacune de vos 
interventions une reussite. II y a trois moyens: 

Penetrez-vous de votre sujet 

Apres avoir choisi et ordonne votre sujet selon un plan 
logique, vous en avez parle avec vos amis. Mais votre 
preparation n'est pas finie. Vous devez vous convaincre de 
I'importance de votre sujet et avoir I'attitude qui a fait reussir 
tous les grands personnages de I'histoire, qui est de croire en 
votre message. Comment mettre le feu sacre dans votre 
communication? En explorant tous ses aspects, en 
approfondissant sa signification, en vous demandant 
comment vos paroles seront profitables a vos auditeurs. 

Evitez toute reflexion negative 
susceptible de vous troubler 

Penser que vous allez faire une erreur de grammaire, ou que 
vous allez passer a la conclusion alors que vous ne serez 
qu'au milieu de votre argumentation, voila des reflexions 
negatives qui peuvent vous faire perdre confiance avant 
meme que vous n'ayez commence. II est specialement 
recommande d'eviter de penser a vous avant de prendre la 
parole. Concentrez-vous sur ce que disent les autres 
intervenants, soyez un auditeur attentif, et vous ne penserez 
plus au trac. 
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Pratiquez I'autosuggestion 

A moins d'etre enthousiasme par une grande cause a laquelle 
il aura consacre sa vie, tout orateur aura un jour des doutes 
sur la valeur de son sujet. II se demandera s'il lui convient, et 
s'il peut interesser ses auditeurs. Dans sa perplexite, il sera 
tente de le changer. Dans ces circonstances, ou I'aspect 
negatif du probleme risque de ruiner votre confiance en vous, 
il est indispensable de pratiquer I'autosuggestion. En d'autres 
termes, dites-vous que le sujet vous convient parce que vous 
I'avez vecu et qu'il est le reflet de vos convictions. Dites-vous 
que nul n'est plus qualifie que vous pour en parler et que 
vous ferez de votre mieux pour le mettre en valeur. C'est la 
vieille methode Coue? Peut-etre, mais les psychologues 
modernes sont d'accord pour affirmer que I'auto suggestion 
constitue un stimulant des plus actifs pour apprendre 
rapidement, meme si, au depart, on n'y croit pas. Combien 
plus puissante alors sera une autosuggestion sincere! 

Quatriemement: 

Agissez avec confiance 

Le professeur William James, le plus celebre psychologue 
americain, a ecrit: « L'action semble suivre la pensee, mais, 
en fait, action et pensee se produisent simultanement. En 
reglant l'action qui est sous le controle de la volonte, nous 
pouvons gouverner indirectement les sentiments qui lui 
echappent.» 
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« Le remede souverain pour retrouver I'enthousiasme, si nous 
I'avons perdu , est de nous redresser joyeusement, de parler 
et d'agir comme si I'enthousiasme etait revenu. Si une telle 
conduite ne nous rend pas plus optimiste, rien d'autre dans 
cette circonstance n'y parviendra. » 

«Pour devenir confiant, agissons comme si nous I'etions, 
mettons-y toute notre volonte et par un acte de courage nous 
triompherons de I'apprehension. » 

Suivez les conseils du professeur James. Pour developper 
votre courage en reunion et en public, faites comme si vous 
n'aviez pas peur. Naturellement, si vous ne vous etes pas 
prepare convenablement, tous les stimulants du monde vous 
seront de peu d'utilite. 

Mais, si vous savez de quoi vous allez parler, avancez d'un 
pas rapide, et respirez profondement. Respirez a fond trente 
secondes. La reserve d'oxygene vous soutiendra. Le grand 
tenor Jean de Reszke disait qu'en inspirant a fond, sa 
nervosite disparaissait. 

Tenez-vous bien droit et regardez vos auditeurs. Commencez 
a parler avec confiance, comme si chacun vous devait de 
I'argent. Pensez que c'est le cas. Imaginez qu'ils sont la pour 
vous demander de leur faire credit. Cela vous aidera. 

Si vous doutez de cette methode, vous changerez d'avis 
apres avoir eu une conversation avec n'importe quelle 
personne I'ayant adoptee. Comme vous ne pouvez leur parler 
directement, ecoutez ce temoignage qui restera le symbole 
du courage. Dans sa jeunesse, I'homme en question etait 
particulierement timore; en developpant sa confiance en lui, il 
devint des plus audacieux. C'est le President des Etats-Unis 
qui fut le plus aime, respecte et ecoute de ses contemporains: 
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Theodore Roosevelt. « Apres avoir ete un enfant maladif et 
gauche, a-t-il ecrit dans son autobiographie, je devins un 
jeune homme nerveux doutant de mes possibilites. Je me suis 
entraine penible ment, laborieusement, tant sur le plan 
physique que sur le plan moral et intellectuel. » 

II nous a revele comment il parvint a se transformer: «Dans 
ma jeunesse, j'ai lu un livre de Marryat que je n'ai jamais 
oublie. Le capitaine d'un petit bateau de guerre britannique 
apprend au heros de I'ouvrage a devenir courageux. Tout 
homme, dit-il, a peur quand arrive le moment de Taction. II 
faut alors garder assez d'emprise sur soi pour agir comme si 
la peur n'existait pas. Quand on garde cette attitude assez 
longtemps, el le devient realite, et I'homme acquiert le 
courage qu'il n'avait pas. 

«Ce fut la maxime qui me guida. Beaucoup de choses 
m'effrayaient au debut, les ours gris, autant que les chevaux 
vicieux et les bandits armes, mais en faisant comme si je ne 
les redoutais pas, je cessai peu a peu d'avoir peur. La plupart 
des hommes peuvent faire cette experience s'ils le desirent. » 

Surmonter la peur de parler en public apporte d'enormes 
bienfaits dans tout ce que nous faisons. Ceux qui y 
parviennent, s'apergoivent qu'ils s'ameliorent dans d'autres 
domaines, et ils constatent que leur victoire les a fait sortir 
d'eux- memes pour les lancer dans une vie plus riche et 
mieux remplie. 

Un vendeur m'ecrivit un jour: «Apres avoir parle, au cours de 
quelques seances, devant les participants du groupe, j'ai senti 
que je pouvais affronter n'importe qui. Je me rendis un matin 
chez un client peu aimable et, avant qu'il ait pu dire non, 
j'avais etale mes echantillons sur son bureau. II me passa une 
des meilleures commandes que j'aie jamais regues. » 
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Une maitresse de maison a confie de son cote a un de nos 
responsables de region: « J'avais peur d'inviter mes voisins 
par crainte de ne pouvoir tenir une conversation interessante. 
Quand j'eus suivi quelques-unes de vos seances et pris la 
parole devant I'ensemble des stagiaires, je langai ma 
premiere invitation. Ce fut un grand succes. Je n'eus aucun 
mal a rompre la glace en amenant des sujets de discussion 
qui les interessaient. » 

En fin de stage, un ingenieur commercial declara: « J'avais 
peur des clients et je paraissais m'excuser aupres d'eux. 
Apres avoir suivi votre EntraTnement, je parlais avec plus 
d'assurance, et, miracle! j'allais jusqu'a refuter les objections. 
Le total de mes ventes augmenta de 45 p. 100 des le premier 
mois. » 

Tous ont ainsi decouvert qu'ils pouvaient sur monter leurs 
craintes et leurs anxietes et reussir la ou auparavant ils 
auraient peut-etre echoue. Vous aussi vous verrez que parler 
en public vous aidera a affronter les difficultes journalieres. 
Vous pourrez aborder les problemes quotidiens avec une 
maitrise nouvelle. Ce qui constituait une situation insoluble 
peut devenir un tremplin vers plus de joie de vivre. 
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CHAPITRE III 


Un moyen rapide et facile 
pour bien parler en public 

Je regarde rarement la television dans la journee, mais un 
ami m'a recemment conseille de suivre un programme de 
I'apres-midi destine essentiellement aux mattresses de 
maison. C'etait une emission tres populaire, et mon ami 
pensait que la participation du public m'interesserait. Je la 
suivis plusieurs fois, et fus veritablement emerveille par la 
fagon dont le meneur de jeu reussissait a faire parler d'une 
maniere interessante des personnes de I'assistance. Ce 
n'etaient evidemment pas des orateurs professionnels. Ces 
personnes n'avaient jamais suivi de cours d'elocution. 
Certaines faisaient des fautes de syntaxe et avaient une 
mauvaise prononciation, mais toutes etaient attachantes. 
Lorsqu'elles commengaient a parler, elles oubliaient les 
cameras et captaient I'attention des spectateurs. 

Pourquoi? Je le sais parce que j'emploie depuis des annees la 
technique de cette emission. Ces gens simples interessaient 
les telespectateurs. Ils parlaient d'eux-memes, de leurs 
moments difficiles, de leurs meilleurs souvenirs, de leur 
reussite, de leurs competences. Ils ne cherchaient pas a faire 
de la rhetorique: introduction, developpe ment, conclusion. Ils 
ne s'occupaient ni de leur diction ni de la tournure de leurs 
phrases et cependant ils obtenaient le temoignage du succes 
sans equivoque: I'attention du public. Ce fait illustre le bien- 
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fonde de la premiere des trois regies fondamentales a 
observer pour apprendre d'une fagon simple et rapide a 
mieux s'exprimer en public. 

Premierement: 

Traitez un sujet que vous connaissez 

par experience ou par etude 

Ces hommes et ces femmes rendaient passion nant un 
programme de television en relatant leurs experiences 
professionnelles et personnelles. Ils parlaient de choses qu'ils 
connaissaient. Qu'en aurait-il ete si on leur avait demande de 
definir le communisme ou de decrire reorganisation des 
Nations Unies! C'est malheureusement I'erreur commise par 
de nombreux orateurs. Ils s'attaquent a des sujets qu'ils 
connaissent peu, tant et si bien que le seul merite de leur 
conference est celui de la longueur. II ne leur est pas venu a 
I'esprit que leurs auditeurs auraient prefere quelques faits 
bien precis a ces abstractions pretentieuses. 

II y a quelques annees, a I'hotel Hilton de Chicago, un 
participant a I'EntraTnement Dale Carnegie commenga: « 
Liberte, egalite, fraternite, tel les sont les plus hautes 
aspirations de I'humanite. Sans liberte, la vie ne vaut pas la 
peine d'etre vecue. Imaginez ce que serait I'existence si on 
portait atteinte a la liberte d'action. » 

II n'alla pas plus loin car il fut interrompu, avec raison, par 
I'animateur, qui lui demanda d'ou lui venait cette conviction. 
II raconta une histoire etonnante. 

II avait ete dans la Resistance frangaise et raconta les 
humiliations que sa famille et lui avaient subies sous 
I'occupation nazie. II decrivit en termes images comment il 
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avait echappe a la police secrete, et finalement gagne 
"Amerique. 

II termina par ces mots: «Tout a I'heure je descendais 
Michigan Avenue pour me rendre a cet hotel, mais j'etais 
libre, je pouvais aller ailleurs si je voulais. J'ai croise un agent 
de police qui n'a pas fait attention a moi. Je suis entre sans 
avoir a presenter ma carte d'identite, et quand cette reunion 
sera terminee, je pourrai me rendre ou je voudrai a Chicago. 
Croyez-moi, la liberte vaut que Ton se batte pour e 1 1 e ! » 
L'auditoire debout lui fit une ovation. 

Dites ce que la vie vous a appris 

Les orateurs qui parlent de ce que la vie leur a apporte 
retiennent toujours I'attention du public. Je sais, par 
experience, que beaucoup ont du mal a admettre ce point de 
vue. Ils croient que leur experience est insignifiante et sans 
interet pour les autres. Ils preferent planer dans les 
generates et les principes philosophiques malheureuse ment 
trop abstraits. Ils nous offrent des editoriaux alors que nous 
voulons des nouvelles. Nous ne sommes pas opposes aux 
editoriaux quand ils viennent des editorialistes, c'est-a-dire de 
journalistes. Done: parlez de ce que la vie vous a appris et je 
vous ecouterai avec interet. 

On a dit qu'Emerson etait toujours desireux d'entendre ses 
semblables, aussi humble que soit leur situation, car il savait 
que tout homme pouvait lui apprendre quelque chose. J'ai 
probablement entendu plus d'exposes qu'aucun homme au 
monde, et je puis dire, en toute franchise, n'en avoir jamais 
entendu d'ennuyeux quand I'orateur racontait ce que la vie lui 
avait enseigne, meme si la legon en etait banale. 
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Prenons un exemple: il y a quelques annees, un de nos 
animateurs formait a la parole en public les directeurs d'un 
groupe bancaire de New York. Naturellement, les membres 
d'un tel groupe, dont le temps etait si pris, avaient des 
difficultes a se preparer convenablement ou a faire ce qu'ils 
croyaient etre une preparation Toute leur vie, ils avaient 
pense d'une fagon qui leur etait propre; ils avaient acquis des 
convictions, avaient vu les choses selon leur optique 
personnels et vecu des experiences originales. En quarante 
ans, ils avaient accumule nombre d'idees a faire passer. Mais 
il etait difficile de le faire admettre a certains. 

Un vendredi, un homme que nous nommerons M. Jackson et 
dont la banque etait situee au nord de Manhattan, vit qu'il 
etait deja seize heures trente, et il se demanda de quoi il 
pourrait parler. II sortit de son bureau, acheta le 
Forbes'Magazine et, dans le metro, il parcourut un article 
intitule «Vous n'avez que dix ans pour reussir». II le lut non 
parce que Particle I'interessait, mais parce qu'il devait trouver 
un sujet de causerie pour le soir meme. 

Une heure plus tard, il essaya de parler d'une fagon 
interessante et avec conviction de ce qu'il avait lu. 

Quel en fut le resultat? L'inevitable resultat? 

II n'avait ni digere, ni assimile ce qu'il essayait de dire. II 
essayait.., c'est bien le terme exact. En fait ii ne 
communiquait aucun message et cela apparaissait nettement 
dans son attitude et dans le ton de sa voix. Comment 
pouvait-il esperer interesser quand lui-meme n'etait pas 
passionne? II se referait a son article en disant que I'auteur 
pensait telle ou telle chose. II y avait beaucoup trop de 
Forbes' Magazine, et malheureusement, pas assez de M. 
Jackson. 
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Quand il eut termine, I'animateur lui dit: 

« Monsieur Jackson, la personne qui a ecrit cet article nous 
est indifferente. Elle n'est pas la. Nous ne la voyons pas. Mais 
nous desirons connaitre vos convictions personnelles. Dites 
nous ce que vous pensez, et non ce qu'un autre a dit. 
Impliquez-vous davantage dans votre mes sage. Voulez-vous 
recommencer la semaine prochaine? Relisez votre article. 
Demandez-vous si vous partagez I'opinion de I'auteur. Dans 
I'affirmative, illustrez ce qui vous parait exact par des 
observations tirees de votre experience. Dans le cas 
contraire, dites-nous pourquoi. Que cet article soit le point de 
depart de votre presentation. » 

M. Jackson relut son article et s'apergut qu'il n'etait pas 
d'accord avec I'auteur. II chercha dans ses souvenirs des 
exemples prouvant son disaccord. II appuya ses convictions 
sur des details de son experience de directeur de banque. La 
semaine suivante, son intervention etait fondee sur son 
experience et refletait ses idees: au lieu d'un article 

rechauffe, c'etait une oeuvre originale marquee de son sceau. 
Je vous laisse deviner laquelle des deux causeries fit le plus 
impression. 

Cherchez des sujets dans votre passe 

On demanda un jour a nos animateurs de faire connaitre, par 
ecrit, ce qui, a leur avis, etait le probleme le plus ardu a 
resoudre avec les debutants. Tous furent unanimes: leur faire 
traiter un sujet qui leur convienne. 

Qu'est-ce done qu'un bon sujet? Votre sujet est bon s'il fait 
partie de vous-meme, si vous I'avez fait votre par I'etude ou 
par I'experience. Com ment le trouver? En cherchant dans vos 
souvenirs des faits qui vous ont particulierement frappes. II y 
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a quelques annees, nous avons mene une enquete pour 
savoir quels sujets captaient I'attention des auditeurs de 
notre EntraTnement. Nous avons decouvert qu'ils concernaient 
certaines epoques bien determinees. 

Les jeunes annees et /' education . Les sujets qui ont trait a la 
famille, aux souvenirs d'enfance, aux annees scolaires, 
retiennent invariablement I'attention, parce que presque tous 
nous aimons savoir comment les autres ont surmonte les 
difficultes inherentes a leur milieu. 

Chaque fois que cela est possible, glissez dans vos 
interventions des exemples de votre jeunesse. La popularity 
des pieces de theatre, des films et des romans qui traitent 
des difficultes auxquelles est confrontee la jeunesse dans le 
monde des adultes, prouve la valeur de ce theme. Mais 
comment pouvez-vous etre sur que les autres s'interesseront 
a ce qui vous est arrive quand vous etiez jeune? II y a un 
moyen. Si, apres bien des annees, un evenement demeure 
vivant dans votre esprit, presque a coup sur, il interessera 
ceux qui vous ecoutent. 

Debuts difficiles. C'est une mine d'interet humain. La encore, 
vous pourrez capter I'attention en racontant vos premieres 
tentatives pour trouver une situation. Comment etes-vous par 
venu a obtenir tel travail ou a exercer telle profession? Quel 
concours de circonstances vous a permis de reussir? Racontez 
vos deconvenues, vos espoirs, vos succes lorsque vous vous 
etes lance dans la vie professionnelle. Une image veritable de 
la vie de quiconque, si el le est racontee sans pretention, offre 
un sujet a toute epreuve. 

Violons d'Ingres et loisirs. Ce sont des sujets tres personnels 
done interessants. Vous ne pouvez vous tromper en parlant 
de quelque chose que vous aimez. Votre enthousiasme pour 
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votre passe- temps favori vous aidera a le communiquer aux 
autres. 

Connaissances particulieres. Des annees de travail dans une 
profession determinee ont fait de vous un specialiste. On vous 
accordera une attention soutenue si vous exposez certains 
aspects de votre metier. 

Experiences exceptionnelles. Par exemple vous avez 
rencontre un grand homme, vous vous etes trouve sous un 
bombardement, vous avez traverse une crise spirituelle. Ce 
sont de bonnes experiences qui peuvent fournir matiere aux 
meilleures interventions. 

Croyances et convictions. Vous avez peut-etre consacre 
beaucoup de temps et d'efforts pour vous forger une opinion 
sur les problemes qui se posent dans le monde. Vous avez 
passe des heures a etudier des questions importantes, vous 
avez acquis le droit d'en parler. Mais si vous le faites, veillez a 
fournir des exemples precis. Le public n'apprecie pas les 
generates. Ne croyez pas que la lecture de quelques articles 
soit une preparation suffisante pour de tels sujets. Si vous 
n'en savez guere plus que votre auditoire, mieux vaut ne pas 
en parler. En revanche, si vous avez passe des annees a 
approfondir quelque chose, cela constituera un sujet pour 
vous. N'hesitez pas alors a le choisir. 

Comme il a ete dit au chapitre deux, la preparation d'une 
causerie ne consiste pas a jeter quelques mots sur du papier 
ou a se rappeler une suite de phrases par coeur. II ne suffit 
pas non plus de rassembler des idees glanees dans un 
ouvrage ou dans un article de journal. II faut creuser au plus 
profond de votre esprit et de votre coeur pour communiquer 
des convictions essentielles que la vie vous a donnees. C'est 
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toujours la que vous trouverez le theme de vos exposes. Ne 
rejetez pas ces sujets, en les jugeant trop personnels ou sans 
interet pour vos auditeurs. J'ai ete tres marque par des 
causeries de ce genre qui sont souvent plus attachantes que 
celles de professionnels. 

C'est seulement en traitant un sujet dont vous avez acquis le 
droit de parler que vous serez capable de remplir la deuxieme 
condition pour apprendre a bien parler en public et en 
reunion. 

Deuxiemement: 

Traitez un sujet qui vous tient a coeur 

Les sujets dont vous et moi avons merite de parler ne nous 
passionnent pas necessairement. Par exemple, puisque je la 
fais parfois moi-meme, je pourrais parler de la vaisselle. Mais 
la vaisselle ne provoque chez moi aucun enthousiasme. En 
fait, je prefere meme ne pas y penser. Cependant j'ai 
entendu des menageres — je veux dire des mattresses de 
maison — faire de magnifiques causeries sur la vaisselle. Elies 
avaient un tel degout pour cette besogne ou avaient imagine 
des methodes si ingenieuses pour s'en debarrasser, qu'elles 
se passionnaient pour ce sujet qui, ainsi, prenait de I'interet. 

Pour apprecier la qualite de votre sujet, posez- vous la 
question: si on vous opposait un point de vue different, 
seriez-vous capable de parler avec conviction et ferveur pour 
la defendre? Si la reponse est oui, votre sujet est bon. 

J'ai retrouve recemment des notes prises apres la septieme 
session de la Societe des Nations a Geneve. J'y ai releve ce 
passage: « Apres que nous eumes ecoute trois ou quatre 
pietres orateurs lire leurs declarations, Sir George Foster vint 
a la tribune pour parler au nom du Canada. Avec une 
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immense satisfaction, je notai qu'il ne s'aidait ni de notes ni 
de papiers. II etait anime et parlait avec son coeur. II avait un 
message a faire passer. II voulait que ses convictions 
profondes soient acceptees par I'assemblee. » Les principes 
que je preconise etaient illustres par son attitude. 

Je me rappelle souvent ce discours de Sir George, la sincerite, 
la conviction de cet homme. C'est seulement en traitant des 
sujets qui sont au fond de vous-meme que votre sincerite 
pourra eclater. Un des predicateurs americains les plus 
dynamiques, Mgr Fulton J. Sheen, s'en rendit compte tres 
jeune. 

« J'avais ete designe pour participer a un debat au seminaire, 
a-t-il ecrit dans son livre La vie vaut la peine d'etre vecue. 

— Le soir precedant le debat, mon professeur me fit appeler 
et me semonga vertement. "Vous etes le plus mauvais 
orateur de cette universite depuis qu'elle existe. 

«— Mais, dis-je, en essayant de me justifier, si je suis si 
mauvais pourquoi m'avez-vous designe pour prendre part a 
ce debat? 

«— Parce que, a defaut de savoir parler, vous savez penser, 
repondit-il. Allez vous mettre dans ce coin. Prenez un passage 
de votre expose et travaillez-le." 

« Je repetai ce paragraphe pendant une heure au bout de 
laquelle il me demanda: 

«"Vous rendez-vous compte de ce qui ne va pas? 

«- Non." 

«Une heure et demie, deux heures, deux heures et demie 
passerent. J'etais epuise. 

«"Vous ne voyez toujours pas ou est votre erreur ?" 
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«Ayant habituellement I'esprit vif, apres deux heures et demie 
je compris enfin! 

«"Oui. Je ne suis pas sincere. Je ne suis pas moi-meme. Je ne 
parle pas comme si j'y croyais."» 

Mgr Sheen venait d'apprendre une legon qu'il ne devait 
jamais oublier. II mit une partie de lui- meme dans sa 
causerie. II s'enflamma pour le sujet qu'il devait traiter: alors 
seulement son professeur lui dit: «Maintenant, vous etes 
pret!» 

Quand un de nos participants pretend que rien ne I'interesse 
et que la vie lui parait monotone, nos animateurs ont 
I'habitude de lui demander comment il passe ses loisirs. L'un 
va au cinema, I'autre joue au tennis, un troisieme cultive des 
roses. L'un d'eux dit un jour qu'il collectionnait des boTtes 
d'allumettes. Grace aux questions du formateur, il s'anima 
peu a peu en parlant. II fit des gestes pour decrire le meuble 
ou il rangeait sa collection. II raconta qu'il possedait des 
boTtes de presque tous les pays du monde. Quand il eut 
atteint le degre d'excitation suffisant, I'animateur I'arreta: « 
Pourquoi ne traiteriez-vous pas ce sujet? Cela me parait 
passionnant. » II repondit qu'il pensait que personne ne s'y 
interesserait! Cet homme avait passe des annees a s'adonner 
a un passe-temps devenu presque une passion, et il refusait 
d'y voir un bon sujet a exposer! L'animateur lui affirma que le 
seul moyen d'estimer la valeur d'un sujet etait de se 
demander a quel point il nous interessait nous-memes. II 
parla ce soir-la avec la passion du vrai collectionneur. J'ai 
appris par la suite qu'il avait obtenu un certain prestige local 
en allant dans des clubs parler de sa collection de boTtes 
d'allumettes. 

Cet exemple nous amene directement au troisieme principe. 
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Troisiemement: 


Ayez le desir ardent de communiquer avec vos 

auditeurs 

Dans toute situation oratoire se conjuguent trois elements: 
I'orateur, le discours, I'auditoire. Les deux premieres regies 
de ce chapitre ont ete consacrees a I'importance du sujet 
pour I'orateur. Jusqu'ici on ne peut parler de «situation 
oratoire ». Elle commence quand le conferencier prend la 
parole en public. L'expose a pu etre bien prepare. II peut 
traiter d'un probleme qui interesse vivement I'orateur. Mais 
pour obtenir un franc succes, un autre facteur doit intervenir. 
II faut que le conferencier fasse sentir a ses auditeurs que ce 
qu'il dit est important pour eux. II ne lui suffit pas d'etre 
enthousiaste, il doit communiquer son enthousiasme. Les 
orateurs qui se sont distingues dans I'histoire avaient ce don 
de transmettre leurs idees. Un bon orateur desire 
intensement que ses auditeurs partagent ses sentiments, 
soient convaincus par ses opinions, fassent ce qu'il pense etre 
bon pour eux, revivent avec lui ses propres experiences. Son 
unique souci est le public et non lui-meme. La reussite ou 
I'echec de son expose depend non de ce que lui en pense, 
mais de ce que I'auditoire a ressenti dans son intelligence et 
dans son coeur. 

J'ai forme des membres de /' American Institute of Banking de 
New York pour qu'ils interviennent dans une campagne sur 
I'epargne. L'un d'eux, en particulier, n'arrivait pas a 
convaincre son public. II fallait d'abord que cet homme arrive 
a se passionner pour son sujet. Je lui demandai de reflechir a 
tous les aspects du probleme jusqu'a ce qu'il soit 
enthousiaste, puis de se souvenir des statistiques de 
I'epoque, selon lesquelles 85 p. 100 des gens laissent tres 
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peu d'heritage apres leur mort et seulement 3,3 p. 100 
laissent 10000 dollars ou plus. II devait avoir constamment a 
I'esprit qu'il ne s'agissait pas de demander une faveur ou 
quelque chose d'impossible a realiser; il devait se dire: « 
J'offre a mes interlocuteurs du pain, des vetements, le contort 
pour leurs vieux jours et la securite pour leur conjoint et leurs 
enfants.» II devait se persuader que c'etait la une grande 
mission sociale, qu'il partait en croisade. 

II reflechit a ce que je venais de lui dire. II s'enflamma pour 
cette cause, s'enthousiasma et sentit qu'il avait une mission a 
accomplir. Quand il prit la parole, il avait un accent 
convaincant. II mit en valeur tous les avantages de I'epargne 
pour ses auditeurs, et il reussit a les convaincre, car il etait 
vraiment anime du desir de les aider. II faisait plus 
qu'exposer des faits, il etait devenu un missionnaire, I'apotre 
d'une noble cause. 

II fut un temps ou je m'appuyais beaucoup sur les regies 
d'eloquence des manuels classiques. Ce faisant, je reprenais a 
mon compte une mauvaise habitude inculquee par des 
professeurs trop attaches a une forme d'eloquence guindee. 

Je n'oublierai jamais la premiere legon que j'ai prise. On 
m'avait recommande de laisser pendre nonchalamment mon 
bras sur le cote, la paume de la main tournee vers I'interieur, 
les doigts a demi fermes, le pouce sur la jambe. Je devais 
m'exercer a lever le bras d'un geste elegant, a tourner le 
poignet, puis a deplier le majeur, I'annulaire et le petit doigt. 
Au terme de ces effets esthetiques, le bras devait refaire la 
courbe gracieuse et se reposer sur la jambe. Tout cela etait 
pretentieux et stupide. 
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Mon professeur ne cherchait pas a me faire exprimer ma 
personnalite ni a me faire parler comme un etre humain 
normal qui dialogue d'une maniere vivante avec son auditoire. 

Quelle difference entre cette mecanique et les trois regies 
principales exposees dans ce chapitre! Elies forment la base 
de mes methodes. Vous les trouverez tout au long de ce livre. 
Dans les trois chapitres suivants, chacune sera expliquee en 
detail. 
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RESUME DE LA PREMIERE PARTI E 


Principes de base 
de la parole en public 

I. Comment acquerir les techniques de base. 

1. Prenez courage en vous inspirant de I'experience des 
autres. 

2. Ne perdez pas de vue votre objectif. 

3. Soyez d'avance certain de votre succes. 

4. Saisissez toutes les occasions de pratiquer. 

II. Comment developper la con fiance en soi. 

1. Cherchez les raisons de votre crainte de parler en public. 

2. Preparez-vous convenablement: 

N'essayez jamais d'apprendre votre texte par coeur. 
Assemblez et classez vos idees a I 'a vance. 

Parlez de votre sujet avec vos amis. 

3. Soyez d'avance certain de votre succes. 

Penetrez-vous de votre sujet. 

Evitez toute reflexion negative susceptible de vous troubler. 
Pratiquez /' autosuggestion . 

4. Agissez avec confiance. 
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III. Un moyen rapide et facile pour bien parler en 
public. 

1. Traitez un sujet que vous connaissez par experience ou par 
etude: 

Dites ce que la vie vous a appris. 

Cherchez des sujets dans votre passe. 

2. Traitez un sujet qui vous tient a coeur. 

3. Ayez le desir ardent de communiquer avec vos auditeurs. 
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DEUXIEME PARTIE 


Discours , orateur, auditoire 


Dans cette partie nous envisagerons les trois aspects de toute 
situation oratoire. 

1. Le discours\ Nous apprendrons a tisser la chaine et la 
trame de notre expose avec les fils de notre experience. 

2. L'orateur. Nous verrons comment utiliser le cerveau, le 
corps et la voix pour donner de la vie a nos propos. 

3. L'auditoire C'est I'objectif principal et I'arbitre souverain du 
succes ou de I'echec de notre message. 
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CHAPITRE IV 


Comment meriter 
de prendre la parole 


II y a fort longtemps, un docteur en philosophie et un gargon 
tres fruste qui avait passe sa jeunesse dans la marine 
britannique se sont inscrits en meme temps a un de nos 
stages a New York. Le premier etait professeur a I'universite. 
L'autre etait camelot dans une petite rue populaire. Les 
propos de ce dernier etaient beaucoup plus apprecies que 
ceux du professeur. Pourquoi? L'universitaire parlait un 
anglais recherche. II etait courtois, cultive, raffine. Ses 
exposes etaient toujours clairs et logiques, mais il leur 
manquait une chose essentielle: du concret. On n'y trouvait 
que des idees generales. Pas une seule fois, il n'illustra son 
sujet avec quelque chose approchant une experience 
personnels. Ce n'etait qu'une suite d'abstractions reliees 
entre elles par un mince fil de logique. 

Le camelot avait un style concret, pittoresque, image. II 
parlait la langue de tous les jours. II citait un fait, puis 
I'illustrait par ce qui lui etait arrive personnellement. II 
decrivait les gens avec lesquels il travaillait et parlait de ses 
difficultes a suivre les reglements. La verdeur, la vivacite de 
ses expressions etaient divertissantes. 
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Je cite cet exemple, non parce qu'il caracterise la maniere du 
professeur ou du camelot, mais parce qu'il demontre qu'un 
expose colore, plein de details, a le pouvoir de capter 
I'attention. 

Void quatre moyens de capter I'attention. Si vous les 
appliquez, vous etes sur de reussir. 

Premierement: 

Limitez votre sujet 

Une fois votre sujet choisi, la premiere chose est de definir 
ses limites, et de ne pas en sortir. Ne commettez pas I'erreur 
de vouloir I'epuiser. Un jeune homme essaya de nous 
raconter en deux minutes I'histoire d'Athenes, de 500 avant 
Jesus- Christ jusqu'a nos jours. Quelle presomption! II en 
etait a peine a la fondation qu'il dut se rasseoir. Encore un qui 
a succombe au desir de vouloir trop en dire dans un seul 
expose. C'etait la un cas extreme, mais j'ai entendu des 
milliers de cause ries, plus limitees certes dans leur etendue, 
mais qui ne retenaient pas mieux I'attention et cela pour la 
meme raison: elles passaient trop d'elements en revue. 
L'esprit ne peut suivre longtemps une enumeration 
monotone. Si votre prestation ressemble a la lecture de 
I'annuaire, vos auditeurs se lasseront vite. Prenez un sujet 
simple, par exemple une visite au pare de Yellow stone. De 
crainte d'omettre un detail, la plupart des gens decrivent tous 
les coins du pare. Le public est entraine dans un tourbillon a 
une vitesse vertigineuse. Finalement, tout ce qu'il retient, 
e'est un melange de cascades, de montagnes et de geysers. 
Le recit n'est-il pas plus frappant, si I'orateur se limite a une 
curiosite du pare, I'etrangete des sources chaudes, par 
exemple. II peut alors developper tel detail pittoresque 
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permettant d'evoquer le pare de Yellowstone avec ses 
couleurs vives et sa diversite. 

Cela est vrai pour n'importe quel sujet, que ce soit le 
marketing, la confection des gateaux, I'exoneration d'impots 
ou les missiles balistiques. Vous devez choisir et limiter votre 
sujet pour qu'il cadre avec le temps dont vous disposez. 

Dans une intervention courte, de moins de cinq minutes, vous 
ne pouvez pas pretendre aborder plus d'un ou deux aspects 
du probleme. Dans une presentation plus longue, d'une demi- 
heure, tenez vous-en a quatre ou cinq idees principales. 

Deuxiemement: 

Accumulez une reserve de puissance 

II est plus facile d'effleurer une question que de la developper 
en profondeur. Mais lorsque vous allez a la facilite, vous faites 
peu d'impression sur votre auditoire. Apres avoir delimite 
votre sujet, posez-vous des questions qui vous permettront 
d'en approfondir la connaissance et de parler avec autorite: 
Pourquoi crois-je cela? Quel exemple vecu puis-je donner? 
Qu'est-ce que j'essaie de prouver? Comment est-ce arrive 
exactement? 

Ces questions appelleront des reponses qui vous procureront 
une reserve de puissance. On disait que Luther Burbank, 
celebre botaniste, avait inventorie pres d'un million de plantes 
pour en trouver deux ou trois d'une espece rare. II en est de 
meme pour un discours. Trouvez une centaine d'idees se 
rapportant a votre sujet, puis rejetez-en quatre 

«J'essaie toujours d'avoir dix fois plus de matiere qu'il n'est 
necessaire, quelquefois cent fois plus », disait John Gunther, 
en parlant de sa fagon de preparer un livre ou une 
conference. 
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En 1956, il travaillait a une serie d'articles sur les hopitaux 
psychiatriques. II en visita un certain nombre, parla aux 
directeurs, aux medecins et aux malades. Un de mes amis qui 
I'aidait dans ses recherches m'a raconte qu'ils avaient 
parcouru des kilometres de couloirs et d'escaliers, jour apres 
jour. M. Gunther prenait des notes. De retour a son bureau il 
entassait des rapports sur les hopitaux et les cliniques privees 
avec des piles de statistiques. 

« En fin de compte, me dit mon ami, il n'ecrivit que quatre 
courts articles, assez simples et anecdotiques. Le papier sur 
lequel on les avait tapes ne pesait que cent grammes, alors 
que les carnets de notes qu'il avait remplis pesaient presque 
dix kilos. » 

M. Gunther travaillait comme un chercheur d'or qui brasse 
des tonnes de terre pour n'extraire qu'une poignee de 
precieux minerai. 

Un chirurgien de mes amis m'a dit: « Je peux vous apprendre 
en dix minutes a operer une appendicite; mais il me faudrait 
quatre annees pour vous enseigner quoi faire si quelque 
chose allait mal.» II en est de meme pour I'art de parler en 
public. Soyez toujours pret a parer a toute eventualite, telle 
une remarque de I'orateur precedent ou une question 
pertinente posee par un auditeur au cours de votre 
intervention. 

Vous pouvez acquerir cette reserve de puissance en 
choisissant votre sujet le plus tot possible. N'en remettez pas 
le choix a la veille. Si vous vous decidez assez tot, vous aurez 
('appreciable avantage de faire travailler votre inconscient. 
Dans vos moments de loisir, vous pourrez y penser, trier vos 
idees. Le temps perdu, quand vous rentrez chez vous, peut 
etre utilise a en retourner les aspects dans votre esprit. 
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Pendant cette periode d'incubation, des idees surgiront de 
I'interieur, simplement parce qu'en le retournant sans cesse 
et suffisamment a I'avance, votre inconscient aura travaille a 
le mettre au point. 

Norman Thomas, un orateur qui a su forcer I'attention 
d'auditoires parfois hostiles a ses idees politiques, m'a dit: « 
Si un discours est important, I'orateur doit vivre avec son 
theme ou son message et y penser sans cesse. II sera surpris 
du nombre de moyens de I'illustrer ou de le developper qu'il 
decouvrira au volant ou en marchant dans la rue, en lisant le 
journal, au moment de se coucher ou de se lever. Les 
discours mediocres sont souvent le resultat d'un manque de 
reflexion de I'orateur ou la consequence de sa connaissance 
imparfaite du sujet. » 

Tout en procedant ainsi, vous serez fortement tente d'ecrire 
entierement votre intervention. Essayez de ne pas le faire, 
car une fois le texte etabli, vous pourriez le trouver suffisant 
et cesser de chercher de nouvelles idees. De plus, yous 
courrez le risque de I'apprendre par coeur. A ce propos, Mark 
Twain a dit: « Les ecrits font de mauvais exposes. Leur forme 
est trop litteraire. Ils sont rigides et mal adaptes. Si le but est 
simple ment de distraire et non d'instruire, mieux vaut un 
style simple, familier et apparemment improvise. » 

Charles F. Kettering, dont le genie inventif a tant apporte a la 
General Motors, fut un des orateurs les plus celebres 
d'Amerique. Comme on lui demandait s'il ecrivait ses 
conferences, il repondit: « Ce que j'ai a dire est, je crois, trop 
important pour etre ecrit. Je prefere m'adresser de tout mon 
etre a I'intelligence et au coeur de mes auditeurs. II n'y a pas 
de place pour une feuille de papier entre ceux que je veux 
convaincre et moi. » 
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Troisiemement: 

Emaillez vos propos 

d'illustrations et d'exemples 

Dans son livre Art of Readable Writing, Rudolf Flesch 
commence un chapitre par cette phrase: 

« Seules les histoires sont vraiment lisibles », puis il 
demontre que le Time et le Reader's Digest s'en tiennent a ce 
principe. Presque tous leurs articles sont ecrits dans un style 
narratif et abondamment illustre d'anecdotes. On ne peut nier 
I'attrait puissant du recit sur le public, tant dans une 
conference que dans un article. 

Norman Vincent Peale, dont les sermons, a la radio ou a la 
television, sont ecoutes par des millions d'auditeurs, dit qu'il 
prefere I'image et I'exemple a tout autre procede. II declara 
dans une interview: « L'exemple bien choisi est le meilleur 
moyen de rendre une idee claire, interessante et 
convaincante En general, j 'utilise plusieurs exemples pour 
renforcer chaque point important de mes sermons» 

Mes lecteurs connaissent, depuis longtemps, mon habitude 
d'utiliser des anecdotes pour communiquer mes idees 
importantes. Les principes de Comment se faire des amis 
peuvent tenir dans une page et demie, et toutes les autres 
pages du livre contiennent des exemples illustrant les 
fondements et I'application de ces principes. 

Comment acquerir cette technique si importante: I'utilisation 
d'exemples et d'illustrations? 

Voici les cinq moyens: humaniser, personnaliser, etre precis, 
dramatiser, visualiser. 
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Humanisez votre presentation 

J'ai demande un jour a un groupe d'hommes d'affaires 
americains, a Paris, de parler sur le theme: « Comment 
reussir.» La plupart donnerent une liste de qualites abstraites, 
et firent un sermon sur la valeur du travail, de la tenacite et 
de I'ambition. 

Je les arretai et leur dis a peu pres ceci: «Nous ne voulons 
pas qu'on nous fasse la morale. Personne n'aime ga. 
Rappelez-vous, vous devez distraire, ou on ne vous ecoutera 
pas. N'oubliez pas que tout le monde s'interesse aux faits 
judicieusement racontes. Parlez-nous de deux hommes que 
vous avez connus. Dites-nous pour quoi I'un a reussi et I'autre 
non. Nous vous ecouterons avec plaisir, nous n'oublierons pas 
votre intervention et peut-etre en tirerons-nous profit. » 

Un participant avait une grande difficulty a s'interesser a son 
sujet et a le rendre interessant pour I'auditoire. Un soir, 
cependant, il comprit tout I'interet d'un exemple humain. II 
nous parla de deux camarades d'universite. L'un etait si avare 
qu'il avait achete des chemises dans plu sieurs magasins de la 
ville et avait etabli un graphique pour savoir, compte tenu du 
lavage et de I'usure, quelles etaient les plus avantageuses par 
dollar investi! II ne s'interessait qu'a I'argent. Lorsqu'il obtint 
son diplome d'ingenieur, il avait une si haute opinion de lui 
qu'il refusa de commencer sa carriere au bas de I'echelle 
comme le font les jeunes en general. Trois ans plus tard, il 
etablissait toujours ses graphiques sur I'usure des chemises, 
dans I'attente d'un emploi extraordinaire qui ne se presenta 
jamais. Un quart de siecle a passe, et cet homme, mecontent, 
aigri, a toujours une situation mediocre. 

Puis, I'orateur nous raconta I'histoire d'un autre de ses 
camarades dont le succes depassa toute attente. C'etait un 
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gargon sympathique, aime de tout le monde. Bien qu'il eut de 
I'ambition, il debuta comme dessinateur, tout en continuant a 
chercher une meilleure situation. La foire inter nationale de 
New York se preparait alors. II savait que Ton aurait besoin 
d'ingenieurs. II donna sa demission a Philadelphia et vint a 
New York. La, il crea une societe qui lui permit d'obtenir 
divers contrats, entre autres pour la compagnie du telephone, 
qui finalement Ten gagea a son service exclusif et lui octroya 
un salaire eleve. 

Je n'ai retenu ici que les principaux faits de ce que nous 
exposa I'orateur. II rendit son recit vivant par des details 
amusants ou emouvants. II parla avec facilite, et, lui qui se 
trouvait generalement a court d'idees apres trois minutes, fut 
surpris d'apprendre qu'il avait parle dix minutes. Son 
intervention etait si interessante qu'elle avait semble courte. 
Ce fut son premier vrai succes d'orateur. 

Chacun peut profiter de cet exemple. Une intervention plaira 
d'autant plus qu'elle exposera davantage de sentiments 
humains. L'orateur aura soin de s'en tenir a quelques idees et 
de les illustrer par des exemples concrets. Une prestation 
construite d'apres cette technique ne peut manquer d'obtenir 
et de retenir I'attention. 

Naturellement, la meilleure source d'interet humain que vous 
ayez consiste en votre propre passe. N'hesitez pas a raconter 
vos experiences, meme si vous pensez qu'il n'est pas bon de 
parler de soi. Le seul cas qui deplait au public est I'orateur qui 
se met en avant de fagon vaniteuse; sinon, le public est 
toujours avide de connaitre les experiences personnelles et 
professionnelles de I'orateur. Elies constituent le moyen le 
meilleur de retenir I'attention, ne les negligez pas. 


63 



Personnalisez votre expose 

en utilisant des noms propres 

Quand, dans une histoire, vous mettez en cause des tiers, 
nommez-les ou, si vous desirez preserver leur identite, 
donnez-leur des noms fictifs. Meme des noms tres communs 
comme «M. Dupont» ou « Jean Durand », sont plus 
evocateurs que « cet homme» ou «une personne». Le nom 
personnalise. Rudolf Flesch I'a fait remarquer « Rien ne donne 
plus de realisme a un recit que des noms propres. Rien n'est 
plus abstrait que I'anonymat; peut-on imaginer une histoire 
dont le heros n'aurait pas de nom? » 

Si votre intervention est remplie de noms et de pronoms 
personnels, vous obtiendrez de votre public une attention plus 
soutenue car vous y aurez introduit un element inestimable: 
I'interet humain. 

Soyez precis: 

mettez de nombreux details 
dans votre expose 

Vous pourriez me demander ici: «Tout cela est bien beau, 
mais comment puis-je savoir si je mets assez de details dans 
mon expose?» C'est tres simple. Utilisez la regie de tout bon 
reportage, repondez aux questions suivantes: Quand? Ou? 
Qui? Quoi? Pourquoi? De la sorte, vos exemples seront 
colores et vivants. Permettez-moi d'illustrer cela a I'aide d'une 
anecdote que j'ai fait paraitre dans le Reader's Digest : «Apres 
avoir quitte le college, je voyageai pendant deux ans dans le 
Dakota du Sud comme representant de la Societe Armour & 
Cie. Je prenais des trains de marchandises. Un jour, a 
Redfield, j'attendis deux heures un train allant vers le sud. 
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Redfield n'etant pas dans mon secteur, je ne pouvais visiter 
des clients. Comme je comptais me rendre a New York 
I'annee suivante pour m'inscrire a I'Academie d'arts 
dramatiques, je decidai de profiter du temps libre pour 
declamer. Je me rendis derriere la gare, dans un endroit 
retire ou je commencai a repeter une scene de Macbeth. 
Levant les bras au ciel, je m'ecriai sur un ton dramatique: 
"Est-ce un poignard que je vois devant moi, le manche tourne 
vers ma main? Viens que je te prenne! Je ne peux te toucher. 
Cependant je te vois encore !" 

«Je repetais toujours lorsque quatre gendarmes se jeterent 
sur moi et me demanderent pourquoi j'effrayais les femmes. 
Je n'aurais pas ete plus stupefait s'ils m'avaient accuse 
d'avoir derobe un train. Ils m'apprirent qu'une femme m'avait 
observe, derriere ses rideaux de cuisine, a quelque cent 
metres de la. Elle n'avait jamais vu un individu en proie a 
pareille agitation; aussi avait-elle prevenu la police. En 
s'approchant, ils avaient eux-memes entendu mon histoire de 
poignards! 

«Je leur expliquai que je declamais Shakespeare, mais je dus 
leur presenter mon carnet de commandes de chez Armour, 
pour qu'ils me laissent partir. » 

Notez comme ce recit illustre ces cinq questions: 

Quand? Ou? Qui? Quoi? Pourquoi? 

Naturellement, trop de details ne valent pas mieux que pas 
du tout. Nous avons tous ete soules par d'interminables 
histoires aux details superflus et hors de propos. Vous 
remarquerez que, dans cette aventure de ma quasi 
arrestation dans une ville du Dakota du Sud, se trouve une 
reponse breve et concise aux cinq questions cles. Si vous 
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accumulez trop de details, votre auditoire se fatiguera et il n'y 
a pas de plus severe censeur que son inattention. 

Dramatisez votre expose 
en utilisant un dialogue 

Supposons que vous vouliez raconter comment vous avez 
calme un client irascible grace a I'un de mes principes de 
relations humaines. Vous pour riez commencer ainsi: 

«L'autre jour, un homme est entre dans mon bureau. II etait 
furieux parce que I'appareil que nous lui avions livre la 
semaine precedente ne fonctionnait pas bien. Je lui dis que 
nous allions faire de notre mieux pour remedier a cette 
situation. II se calma bientot et parut heureux de constater 
notre bonne volonte.» Ce recit a une qualite: il est assez 
precis, mais il manque de noms, de details et surtout d'un 
veritable dialogue qui lui donnerait de la vie. Le voici tel qu'il 
devrait etre: « Mardi dernier, la porte de mon bureau s'ouvre 
avec fracas et, levant les yeux, je vois le visage furieux de 
Charles Blexam, un tres bon client. Je n'ai meme pas le 
temps de le prier de s'asseoir: 

"Ed, cette fois e'en est trop, s'ecrie-t-il, vous pouvez envoyer 
tout de suite un camion pour debarrasser mon sous-sol de 
cette machine a laver." Je lui demande ce qu'il y a. "Elle ne 
marche pas, le linge s'entortille, et ma femme en a assez." Je 
le prie de s'asseoir et de me donner des details. "Je n'ai pas le 
temps de m'asseoir, je suis deja en retard a mon travail et 
j'aurais mieux fait de n'avoir jamais achete chez vous. 
Croyez-moi, je ne recommencerai pas." II ponctue ses paroles 
d'un energique coup de poing, renversant ainsi la photo de 
ma femme, qui se trouvait sur le bureau. "Voyons, Charles, 
lui dis-je, si vous voulez seule ment vous asseoir et me 
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raconter vos ennuis, je vous promets de faire ce que vous 
voudrez." A ces mots, il s'assied et nous regions le differend 
dans le calme.» 

II n'est pas toujours possible d'inserer un dialogue dans un 
recit, mais vous voyez combien le style direct de la 
conversation aide I'auditeur a se representer la scene. Si 
I'orateur possede un don d'imitation, il peut encore renforcer 
son effet en changeant de ton. Le dialogue donne aussi a 
votre intervention le ton de la conversation quotidienne. Vous 
communiquez alors avec naturel, et non comme un pedant 
qui discourt ou un orateur qui declame devant un micro. 

Faites « voir» ce que vous presentez 

Les psychologues disent que 85 p. 100 de nos connaissances 
sont dues a nos impressions visuelles. Cela explique, sans 
doute, I'enorme succes de la television, tant comme moyen 
de publicity que comme divertissement. Parler en public tient 
autant du visuel que de I'auditif. 

Un bon moyen d'enrichir une intervention de details consiste 
a y ajouter une demonstration. Vous pourriez passer des 
heures a m'expliquer comment se servir d'un club de golf, et 
cela m'ennuierait probablement, mais si vous VOUS levez et 
si vous me montrez comment vous lancez la ba lie dans le 
trou, je serai interesse. De meme, si vous imitez le vol d'un 
avion en difficulty avec vos bras et vos epaules, je me rendrai 
mieux compte que vous avez frole la mort. 

Je me souviens d'une presentation dans un stage organise au 
sein d'un groupe industriel; c'etait un veritable chef-d'oeuvre 
de details visuels. Le participant se moquait gentiment des 
inspecteurs et des experts. Sa mimique pour imiter les gestes 
et les attitudes un peu ridicules de ces personnages 
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examinant une machine en panne etait plus drole que tout ce 
que j'ai vu a la television. De plus, les details visuels 
rendaient I'idee memorable. Pour ma part, je ne roublierai 
jamais et je suis sur que les autres participants de ce groupe 
en parlent encore. 

II est bon de vous demander: « Comment puis-je inclure des 
details visuels dans mon intervention? » Puis essayez de 
demontrer car, comme disaient les Chinois de I'ancien temps, 
une image vaut dix mille mots. 

Quatriemement: 

Employez des mots concrets, 

usuels, images 

Pour capter et soutenir I'attention, ce qui est le but de tout 
intervenant en public et en reunion, il existe une technique de 
la plus haute importance. Les orateurs ne semblent pas 
connaitre son existence. Ils n'ont probablement pas assez 
pense a employer des mots qui font image. II est facile 
d'ecouter quelqu'un qui evoque des images. Au contraire, 
celui qui utilise des lieux communs, des idees generales, des 
abstractions, endort son public. 

Des images, des images, des images. Elies sont la, a votre 
disposition. Emaillez-en vos interventions, votre conversation, 
vous serez plus vivant et mieux ecoute. 

Herbert Spencer, dans son fameux essai sur la «Philosophie 
du Style », a demontre, il y a bien longtemps, la valeur du 
terme image: 

«Nous ne pensons pas en generates, mais en faits precis... 
Evitons des phrases telles que celle- ci: 
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« "Dans la mesure ou les moeurs, les coutumes et les 

distractions d'une nation sont cruelles et barbares, les lois de 
leur code penal seront Severes !" 

«Au lieu de cela, nous dirons: "Les hommes qui aiment les 
batailles, les courses de taureaux et les combats de 

gladiateurs, chatient par le bucher, le gibet et les coups . "» 

Les images pullulent dans la Bible et les oeuvres de 

Shakespeare, comme les abeilles dans un pressoir. Un 

ecrivain sans genie aurait ecrit: 

«II est vain d'essayer d'ameliorer ce qui est parfait.» 
Shakesperare, lui, I'a dit dans une formule celebre: « Dorer 
Tor fin, peindre le lys, parfumer la violette ». 

Avez-vous remarque que les proverbes qui se transmettent 
de generation en generation sont presque tous a base 
d'images? «Pierre qui roule n'amasse pas mousse. » «II n'y a 
pas de roses sans epines.» «Toute medaille a son revers.» II 
y a la meme touche imagee dans ces expressions dont le 
monde use depuis des siecles: «ruse comme un renard», 
«dur comme un roc», «plat comme une limande ». 

Lincoln s'exprimait toujours en termes images. Un jour qu'il 
etait las des longs rapports administratifs qui s'entassaient 
sur son bureau de la Maison Blanche, il se plaignit par une 
phrase qu'on ne peut oublier: «Quand j'envoie quelqu'un 
acheter un cheval, je ne veux pas qu'on me dise combien de 
crins il a dans la queue, je veux seulement connaitre ses 
caracteristiques.» 

Habituez-vous a observer des details precis. Peignez des 
tableaux verbaux qui se detacheront comme les bois d'un cerf 
se profilant au soleil couchant. Par exemple, le mot «chien» 
demande a etre precise. S'agit-il d'un cocker, d'un fox-terrier, 
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d'un saint-bernard ou d'un berger allemand? Notez comme 
I'image qui jaillit dans votre esprit est nette si I'on parle d'un 
«bouledogue ». Avec un «bouledogue tachete », I'image 
n'est-elle pas encore plus explicite? N'est-il pas plus vivant de 
dire «un poney Shetland noir» que de parler d'un petit cheval? 
N'evoque-t-on pas une image plus nette et plus precise en 
disant «un coq blanc avec une patte cassee» plutot que 
simplement «une volail le»? 

Dans son livre The Elements of Style, William Strunk Jr. 
declare: «Ceux qui ont etudie I'art d'ecrire sont d'accord sur 
un point: la meilleure maniere de retenir I'attention du lecteur 
est d'etre precis et concret. Les plus grands ecrivains, 
Homere, Dante, Shakespeare, Balzac, doivent leur succes 
pour une part a ce qu'ils s'attachent aux details importants. 
Leurs mots font image. » C'est aussi vrai de la parole que de 
I'ecrit. 

II y a des annees, j'ai consacre une de mes seances de parole 
en public a experimenter I'utilisation de termes concrets. Une 
regie voulait que dans chaque phrase, le participant insere un 
fait precis, ou un nom propre, ou un chiffre ou une date. Les 
resultats furent sensationnels. Les participants s'amuserent a 
relever toutes les generates et bientot ils s'exprimerent non 
plus dans un langage nebuleux qui passe au-dessus de la tete 
de I'auditoire, mais dans le style clair de I'homme efficace et 
productif. 

«Le style abstrait, a dit le philosophe frangais Alain, est 
toujours mauvais. Vos phrases doivent etre pleines de 
pierres, de metaux, de chaises, de tables, d'animaux, 
d'hommes et de femmes. » 

C'est vrai aussi pour le travail en equipe, les reunions et la 
conversation de tous les jours. Tout ce qui a ete dit dans ce 
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chapitre sur I'importance des details dans les exposes 
s'applique aux entretiens, aux reunions et a la conversation. 
C'est le detail qui donne de I'eclat a nos propos. Celui qui 
souhaite etre tres apprecie pour sa conversation peut profiter 
des conseils de ce chapitre. Les commerciaux aussi 
decouvriront la magie du detail applique a la presentation de 
leur produit ou de leur service. Les chefs d'entreprise, les 
mattresses de maison ou les professeurs qui donnent des 
directives ou des explications seront mieux compris s'ils 
donnent des details precis et concrets. 
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CHAPITRE V 


Animez votre expose 

Peu apres la Premiere Guerre mondiale, je travaillais a 
Londres, avec Loweil Thomas qui donnait une serie de 
conferences tres interessantes sur Allenby et Lawrence 
d'Arabie dans des salles combles. Un dimanche, je me 
promenai dans Hyde Park et je m'arretai pres de Marble Arch, 
la ou tout orateur, de quelque conviction politique ou 
religieuse que ce soit, a le droit d'exposer ses idees. J'ecoutai 
un catholique expliquer I'infaillibilite du Pape, je me melai a 
un autre groupe pour entendre un socialiste dire ce qu'il 
pensait de Karl Marx, j'entendis un troisieme orateur declarer 
pourquoi il etait juste et normal qu'un homme ait quatre 
femmes! Puis, je m'eloignai et j'examinai les trois groupes. 

Le croiriez-vous? L'homme qui defendait la polygamie etait le 
moins entoure, a peine quatre ou cinq personnes, alors que le 
nombre des auditeurs des deux autres augmentait de minute 
en minute. Je me demandai pourquoi. Etait-ce la difference 
des sujets? Je ne crois pas. Cela, comme je m'en rendis 
compte en les observant, etait du aux orateurs. Celui qui 
discourait sur les avantages d'avoir quatre femmes ne 
semblait pas lui-meme le desirer. Mais les deux autres 
orateurs, pants se rangerent de son cote. D'autres 
commengaient a douter. Je leur demandai ce qui les avait fait 
changer d'avis. L'un apres I'autre, ils m'affirmerent que la 
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sincerite manifeste de I'orateur, sa croyance evidente et 
profonde avaient fait douter du bon sens lui-meme. 

Devant cette manifestation de credulite collective, j'ecrivis au 
ministere de I'Agriculture, avec mes excuses pour une 
question aussi absurde. II me fut repondu qu'on ne pouvait, 
bien sur, obtenir du paturin, ou n'importe quelle plante, en 
semant seulement de la cendre de noyer. Une autre lettre, 
ajoutait-on, avait ete ecrite de New York et posait la meme 
question. L'orateur etait si sur de son fait qu'il avait ecrit lui 
aussi! 

Cet incident m'a donne une legon que je n'oublierai jamais. Si 
quelqu'un possede une conviction sincere, il aura des 
partisans meme s'il pretend qu'il peut obtenir du paturin des 
pres a partir de cendres. Combien plus nos convictions 
s'imposeront si elles sont fondees sur le bon sens et la verite. 

Presque tous les orateurs se demandent si le sujet qu'ils ont 
choisi interessera les autres. II n'y a qu'un moyen de s'en 
assurer: enthousiasmez- vous pour votre sujet , et vous 
n'aurez pas de difficulty a soutenir i'interet du public. 

II y a peu de temps, un participant de Baltimore nous prevint 
que si on persistait a attraper les poissons de roches de la 
baie de Chesapeake avec la methode actuelle, cette espece 
serait eteinte d'ici a quelques annees. II etait penetre de son 
sujet. II etait important pour lui et le passionnait; tout son 
comportement le prouvait. Quand il se leva pour prendre la 
parole, j'ignorais qu'il existat des poissons de roches dans la 
baie de Chesapeake. La moitie de I'auditoire partageait 
probablement mon ignorance et, comme moi, etait 
indifferente a la question. Mais avant la fin de I'intervention, 
nous etions tous prets a signer une petition pour faire 
proteger ces poissons. 
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On demanda un jour a Richard Washburn Child, ancien 
ambassadeur americain en Italie, a quoi il attribuait son 
succes d'ecrivain. II repondit: «J'aime tenement la vie que je 
ne puis m'empecher d'etre enthousiaste et de faire partager 
mon sentiment. » On est toujours seduit par un tel ecrivain 
ou un tel communicateur. 

Je me souviens d'avoir entendu, a Londres, une conference 
en compagnie de E.F. Benson. Quand el le fut terminee, il me 
declara qu'il avait eu plus de plaisir a entendre la seconde 
partie que la premiere, et cela parce que, ajouta-t-il, «le 
conferencier paraissait plus interesse par cette partie que par 
I'autre, et c'est I'orateur qui par son attitude doit susciter 
I'enthousiasme et l'interet». 

Prenons encore un exemple pour demontrer I'importance de 
bien choisir son sujet: 

Quelqu'un, que nous appellerons M. Flynn, etait inscrit a I'un 
de nos stages a Washington. Un soir, il fit un expose sur la 
capitale des Etats-Unis. II avait hativement glane ses idees 
dans un opus cule publie par un journal local. Son expose s'en 
ressentit: il etait sec, decousu, indigeste. Bien que vivant 
depuis longtemps deja a Washington, il ne cita pas un fait 
personnel qui expliquat pourquoi il aimait cette ville. Ce 
n'etait qu'une enumeration ennuyeuse, aussi penible pour 
I'auditoire que pour lui. 

Quinze jours plus tard, se produisit un incident qui le toucha 
personnellement. Sa nouvelle voiture, qui stationnait dans la 
rue, avait ete heurtee par quelqu'un qui ne s'etait pas fait 
connaitre. II n'avait pu faire jouer I'assurance et fut oblige de 
regler lui-meme les degats. II etait hors de lui. Son 
intervention sur la ville de Washington qu'il avait difficilement 
sortie phrase par phrase, avait ete une epreuve pour lui et 
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pour I'auditoire. Mais quand il parla de sa voiture, il 
bouillonnait comme le Vesuve en eruption. Le meme auditoire 
qui I'avait ecoute avec ennui deux semaines plus tot, 
I'applaudit alors avec chaleur. 

Comme je I'ai repete souvent, vous ne pouvez manquer de 
reussir si vous choisissez ce qui est pour vous le bon sujet. 
Un sujet a toute epreuve: communiquez vos convictions! 
Vous avez certainement de fortes convictions sur la vie. Pas 
besoin d'aller chercher tres loin. Ces sujets sont en vous, ils 
affleurent souvent, ils sont la. 

II y a quelque temps, une emission sur la peine capitale fut 
donnee a la television. On demanda a plusieurs temoins de 
developper le pour et le contre. L'un d'eux etait un policier de 
Los Angeles qui evidemment avait beaucoup reflechi a la 
question. II avait de fortes convictions car onze de ses 
camarades avaient ete tues en luttant contre des criminels. II 
parlait avec la profonde sincerite de celui qui croit a la 
justesse de sa cause. Les plus beaux moments d'eloquence 
viennent toujours des fortes convictions et des sentiments 
profonds de I'orateur. La sincerite repose sur la conviction et 
celle-ci est autant une question irrationnelle que rationnelle: 
«Le coeur a ses raisons, que la raison ne connait point. » J'ai 
souvent eu I'occasion de verifier cette phrase percutante de 
Pascal. Je me souviens d'un avocat de Boston au physique 
avantageux et a I'elocution facile, mais dont on disait 
seulement quand il avait fini de parler: 

«C'est un gargon intelligent. » II laissait une impression 
superficielle parce que jamais le moindre sentiment ne pergait 
sous la brillante fagade de ses mots. Dans le meme groupe, 
un agent d'assurances, petit et mal vetu, semblait toujours 


75 



chercher ses mots, mais quand il parlait, tous ses auditeurs 
sentaient qu'il pensait chaque parole. 

II y a presque cent ans qu'Abraham Lincoln a ete assassine 
dans la loge presidentielle du Ford's Theatre de Washington, 
mais la profonde sincerite de sa vie et de ses paroles est 
restee legendaire. Bien des hommes de son temps le 
surpasserent par leurs connaissances du droit. II manquait de 
grace, d'elegance et de raffinement. Mais la sincerite de ses 
declarations a Gettysburg, a la Cooper Union et sur les 
marches du Capitole de Washington, n'a jamais ete depassee. 

Vous pourriez dire, comme me I 'a declare un participant, que 
rien ne vous interesse speciale ment. Pareille declaration me 
surprend toujours. Je demandai a cet homme de s'interesser 
a quelque chose. 

«Quoi par exemple?» me demanda-t-il. Au hasard, je 
suggerai: «Les pigeons. » — «Les pigeons?» dit-il d'un ton 
ahuri. — «Oui, repondis- je, les pigeons! Sortez, allez dans un 
jardin et observez-les. Donnez-leur a manger. Allez dans une 
bibliotheque et documentez-vous. Ensuite revenez nous en 
parler.» Quand il revint il n'etait plus decontenance. II 
commenga a parler des pigeons avec la ferveur d'un 
colombophile. Au moment ou je I'arretai, il disait avoir lu 
quarante livres sur les pigeons. Ce fut une des plus 
interessantes interventions que j'aie entendues. 

Documentez-vous le plus possible sur ce qui, pour vous, est 
un bon sujet. Plus vous le connaitrez, et plus vous serez 
enthousiaste. Percy H. Whiting, I'auteur des «Cinq grandes 
regies de la vente », encourage les commerciaux a ne jamais 
cesser de se documenter sur les produits et les services qu'ils 
vendent. II ajoute: « Plus vous en saurez sur un bon produit, 
plus vous serez enthousiastes. » C'est vrai aussi pour les 
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sujets que vous traitez. Plus vous les possederez, plus vous 
serez convaincu et enthousiaste. 

Deuxiemement: 

Revivez les evenements que vous decrivez 

Supposons que vous racontiez comment un agent vous a 
arrete pour exces de vitesse. Vous pourriez le faire 
froidement comme un temoin. Mais comme cela vous est 
arrive personnellement, vous exprimez vos sentiments. Un 
rapport de temoin ne ferait pas la meme impression sur 
I'auditoire. Vos auditeurs desirent savoir ce que vous avez 
ressenti exactement quand I'agent vous a dresse la 
contravention. Par consequent, plus vous revivrez la scene et 
ferez renaitre vos emotions, plus votre recit sera vivant. 

C'est pour entendre et voir s'exprimer des sentiments que 
nous allons au theatre et au cinema. Nous craignons tant de 
laisser percer nos sentiments devant des tiers que nous 
devons aller au spectacle pour voir des acteurs exprimer leurs 
emotions. 

Lorsque vous parlez en public > vous suscitez I'interet dans la 
mesure ou vous I'eprouvez vous- meme. Ne refrenez pas vos 
sentiments sinceres. N'etouffez pas votre enthousiasme. 
Montrez a vos auditeurs combien vous avez envie de parler 
de votre sujet, et vous capterez toute leur attention. 

Troisiemement: 

Montrez-vous convaincu 

Quand vous vous avancez devant votre auditoire, partez 
gagnant, n'ayez pas I'air de monter a I'echafaud. Meme si 
votre allure est feinte. Cela vous aidera et donnera a 
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I'auditoire le sentiment que vous avez quelque chose 
cTimportant a dire. Avant de parler, respirez profondement. 
Ne regardez pas la decoration de la salle et du podium. 
Tenez-vous droit, la tete haute. Vous allez dire quelque chose 
qui vaut la peine d'etre entendu et tout dans votre attitude 
doit le faire comprendre nettement. C'est vous le maTtre; 
selon le conseil de William James, faites comme si vous 
I'etiez. Faites porter votre voix jusqu'au fond de la salle, le 
son vous rassurera. Des que vous commencerez a faire des 
gestes, vous serez stimule. 

Ce fait de «reveiller votre faculte de reagir», comme 
I'appellent Donald et Eleanor Laird, trouve son application 
chaque fois qu'il y a effort intel lectuel a fournir. Dans leur 
livre Techniques pour acquerir une bonne memoire, les Laird 
parlent du president Theodore Roosevelt comme d'un 
«homme qui a traverse la vie avec une energie, une fougue, 
un enthousiasme qui sont restes celebres. II etait 
passionnement interesse, ou feignait de I'etre, par tout ce 
qu'il entreprenait». Teddy Roosevelt etait le symbole vivant 
de la philosophie de William James: « Faites comme si vous 
etiez convaincu et vous deviendrez naturellement convaincu. 
» 

Rappelez-vous toujours ceci: c'est en agissant comme si vous 
etiez convaincu, que vous finirez par etre intimement 
convaincu. 
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CHAPITRE VI 


Associez vos auditeurs 


a votre expose 


La celebre conference de Russel Conwell, «Champs de 
Diamants » a ete donnee pres de six mil le fois. Vous pourriez 
penser qu'une causerie si souvent repetee etait devenue 
stereotypee, que le ton ou les mots ne changeaient plus. Ce 
n'etait pas le cas. Le docteur Conwell savait que ses 
auditoires etaient differents. II avait compris qu'il devait faire 
sentir a chaque public que la conference lui etait specialement 
destinee. Comment parvenait-il chaque fois a obtenir ce 
contact entre le conferencier et les auditeurs? «Je visite 
toujours la ville ou je dois parler avant de le faire, ecrit-il, et 
j'essaie d'arriver assez tot pour pouvoir rencontrer le facteur, 
le coiffeur, le directeur de I'hotel et le pasteur. Je vais dans 
les magasins et parle avec les gens pour connaitre leurs 
problemes et leurs experiences. Puis je parle dans ma 
conference des sujets qui interessent ce public particular. » 

Le docteur Conwell savait que pour qu'il y ait communication, 
I'orateur doit integrer I'auditoire dans sa conference. Aussi 
n'avons-nous aucun texte definitif de «Champs de Diamants 
», qui est pourtant une des conferences les plus courues qui 
aient jamais ete donnees. Grace a sa parfaite connaissance 
de la nature humaine et sa methode de minutieuse 
preparation, le docteur Conwell ne fit jamais deux fois la 
meme conference bien qu'il se fut adresse pres de six mille 
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fois a des auditoires differents sur le meme sujet. Profitez de 
son exemple. Preparez toujours vos interventions en tenant 
compte de I'auditoire. Voici quelques regies simples qui vous 
aideront a etablir le contact avec votre public. 

Premierement: 

Parlez a vos auditeurs 

de ce qui les interesse 

C'est exactement ce que faisait le docteur Conwell. II email lait 
sa conference d'exemples locaux. II interessait ses auditeurs, 
parce qu'il leur parlait de leurs problemes. Pour maintenir le 
contact avec le public, parlez a vos auditeurs de ce qui les 
interesse le plus, c'est-a-dire eux-memes. Eric Johnston, 
ancien president de la Chambre de commerce des Etats-Unis, 
qui preside actuelle ment une importante firme de cinema, 
applique cette technique dans presque toutes ses 
conferences. Voyez comment il a mis en valeur les 
preoccupations locales des le debut de son allocution a 
I'Universite d'Oklahoma: 

« Citoyens d'Oklahoma, vous connaissez bien les oiseaux de 
mauvais augure. Vous n'avez pas a chercher loin pour vous 
rappeler qu'ils essayerent de rayer I'Oklahoma de la carte 
sous pretexte que cet Etat etait sans ressources. 

Aux environs de 1930, tous les defaitistes conseil laient 
d'eviter I'Oklahoma a moins d'y venir avec son ravitaillement! 

Ils voyaient I'Oklahoma devenir un desert ou rien, desormais, 
ne pourrait pousser. Mais en 1940, I'Oklahoma etait devenu 
un jardin dont vous pouvez vous enorgueillir. Comme dit le 
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poete: "Le ble ondoyant embaume quand le vent souffle 
apres la pluie." 

En une courte decennie, le desert s'est mue en champs 
fertiles. 

Voila I'oeuvre de votre foi et d'un risque calcule... 

Parce que le passe aide a mieux comprendre le present, j'ai 
consulte les numero de 1901 du Daily Oklahoman pour 
preparer, ma conference. Je cher chais des exemples de la vie 
dans cette region, il y a cinquante ans. 

Qu'ai-je decouvert? 

Que tout etait oriente vers I'avenir. L'accent etait mis sur 
I'espoir. » 

Cet exemple illustre bien la recommandation: 

«Parlez a votre auditoire de ce qui l'interesse.» Eric Johnston 
a evoque les risques calcules qu'avaient pris autrefois les 
habitants de I'Oklahoma, II leur a fait sentir que son 
allocution etait faite specialement pour eux. Tout auditoire est 
sensible a I'orateur qui s'interesse a lui. 

Demandez-vous comment vos connaissances aideront vos 
auditeurs a resoudre leurs problemes et a atteindre leurs 
objectifs. Puis presentez vos solutions et vous aurez toute 
leur attention. Si vous etes comptable et que vous debutiez 
ainsi: 

«Je vais vous montrer comment reduire de 12 p. 100 votre 
revenu imposable », ou si vous etes juriste et expliquez 
comment faire un testament, vous etes certain d'interesser. II 
y a surement quelque chose dans vos connaissances qui 
pourra aider quelqu'un. 


81 



Comme on lui demandait un jour ce qui interessait les 
lecteurs, Lord Northcliffe, celebre journaliste anglais, 
repondit: «Eux-memes!» II a bati son empire journalistique 
sur cet axiome. 

Dans son livre Mind in the Making, James Harvey Robinson dit 
que la reverie est faite de nos pensees spontanees et 
favorites. II ajoute que nos idees suivent librement leur cours 
et que celui-ci est determine par nos espoirs et nos craintes, 
nos desirs spontanes, leur accomplissement ou leur 
aneantissement par ce que nous aimons et ce que nous 
detestons, par nos passions et nos haines. Rien ne nous 
interesse plus que nous-memes. 

Harold Dwight, un de nos animateurs de Philadelphie, fit une 
intervention tres appreciee au diner qui cloturait un de nos 
stages. II nomma toutes les personnes presentes, I'une apres 
I'autre, disant comment chacune parlait au debut et les 
progres qu'elle avait realises. II rappela leurs causeries; il 
parodia certaines, si bien que tout le monde s'amusa et fut 
enchante. II ne pouvait echouer: c'etait le sujet ideal. Rien 
n'aurait pu interesser autant un groupe. Harold Dwight 
connaissait la nature humaine. 

II y a quelques annees, j'ai ecrit une serie d'articles pour 
I'American Magazine et j'ai pu bavarder avec John Siddal qui 
dirigeait la rubrique du courrier des lecteurs. 

«Les gens sont egoistes, me dit il. Ils s'interessent surtout a 
eux-memes. Ils se preoccupent peu de savoir si le 
gouvernement doit nationaliser les chemins de fer, mais ils 
veulent savoir comment reussir, gagner davantage d'argent, 
se maintenir en bonne sante. Si j'etais redacteur en chef de 
ce journal, je leur dirais comment soigner leurs dents, 
comment se faire une situation, acheter une maison, diriger 
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leur personnel, eviter les fautes de grammaire, etc. Les 
lecteurs sont toujours interesses par les histoires vecues. 
Ainsi, je demanderais a un homme riche d'expliquer comment 
il a fait fortune. Je ferais appel a des banquiers et a des 
industriels pour qu'ils racontent comment ils ont fait leur 
chemin.» 

Peu apres, il devint effectivement redacteur en chef. La revue 
avait alors une diffusion mediocre. Siddal appliqua les idees 
qu'il avait exposees et le resultat fut stupefiant! Le tirage 
passa de deux cent mille a trois, quatre, cinq cent mille. II 
apportait au public ce qu'il voulait. Bientot, la revue eut un 
million de lecteurs, puis un million et demi et deux millions 
par mois. Elle ne s'arreta pas en si bonne voie et continua de 
progresser. Siddal avait su parler a ses lecteurs de ce qui les 
interessait. 

Quand vous vous adresserez a un groupe, pensez qu'il vous 
ecoutera dans la mesure ou vos paroles le concerneront. Si 
vous ne tenez pas compte des preoccupations personnels 
des gens, vous risquez d'avoir un auditoire qui baillera 
d'ennui, regardera sa montre et la porte de sortie. 

Deuxiemement: 

Faites des compliments sinceres 

Toute assemblee est faite d'individus et chacun reagit comme 
tel. Si vous la critiquez, chacun se sent vise. Complimentez- 
les sur un fait qui merite la louange, leur coeur vous sera 
ouvert. Cela vous demandera de la reflexion. Une phrase 
comme «Je m'adresse au plus intelligent des auditoires» ne 
prend pas, c'est une basse flatterie. 

Chauncey M. Depew a dit fort justement: 
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«Parlez au public de quelque chose qui le concerne, dont il ne 
pensait pas que vous ayez connaissance.» En void un 
exemple: s'adressant un jour aux membres du club des 
Kiwanis de Baltimore, un orateur n'avait rien trouve de 
special sur leur club, si ce n'est que I'un de ses membres 
avait ete president du Kiwanis international et un autre, 
administrateur de ce meme Kiwanis international. Ce n'etait 
pas une information bien sensationnelle pour les membres du 
club, aussi s'efforca-t-il de la presenter de fagon originale. II 
commenga done ainsi: «Le Kiwanis Club de Baltimore n'est 
qu'un club parmi 101 898. » Les auditeurs se regarderent. 
Manifeste ment I'orateur se trompait puisqu'il n'y avait que 
2897 clubs Kiwanis dans le monde. Mais le conferencier 
poursuivit: 

«Oui, meme si vous ne le croyez pas, votre club, au moins 
mathematiquement, ne represente qu'un club sur 101 898. Je 
ne dis pas sur 100 000 ou sur 200 000, mais sur 101 898. 

En effet le Kiwanis international n'a que 2897 clubs. Eh bien! 
celui de Baltimore a eu un president et un membre fondateur 
du Kiwanis international. Mathematiquement les chances des 
clubs Kiwanis d'avoir a la fois un ancien president et un 
membre fondateur sont de une sur 101 898, j'en suis sur car 
j'en ai fait faire le calcul par un agrege de mathematiques. » 

Soyez toujours sincere a cent pour cent. Une declaration 
douteuse peut eventuellement tromper un auditeur, mais pas 
un auditoire. «Cette assemblee hautement intelligente... », 
«Cette reunion exceptionnelle de beaute et d'elegance... », 
«Je suis heureux d'etre ici car je vous aime tous.» Non! mille 
fois non! Si vous ne pouvez vous montrer sincere, ne dites 
rien. 
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Troisiemement: 


Identifiez-vous a votre auditoire 

Des que possible, de preference des les premiers mots, dites 
ce qui vous unit a votre public. Si vous pensez etre honore 
d'avoir ete invite a prendre la parole, dites-le. Quand Harold 
Macmillan s'adressa aux diplomes de I'Universite De Pauw, 
dans I'lndiana, il etablit la communication des la premiere 
phrase. 

«Je vous suis reconnaissant de vos aimables paroles de 
bienvenue, dit-il. Pour un Premier Ministre de Grande- 
Bretagne, etre invite par votre grande Universite est 
exceptionnel. Mais je pense que mes fonctions ne sont pas la 
seule, ni peut-etre meme la principale raison qui me vaut 
cette invitation.» 

Puis il mentionna que sa mere etait americaine, nee dans 
I'lndiana, et que son grand-pere avait ete I'un des premiers 
diplomes de I'Universite. 

«Je puis vous assurer que je suis fier d'avoir des attaches 
avec I'Universite De Pauw, et je suis heureux de renouer avec 
une vieille tradition familiale.» 

Vous pouvez etre certain que la reference de M. Macmillan a 
une ecole americaine, a la vie americaine de sa mere et de 
son grand-pere, lui valut immediatement des amis. 

Une autre fagon d'etablir le contact est de citer le nom de 
personnes de I'assistance. Je me suis trouve une fois assis a 
cote de I'orateur principal d'un banquet, et je fus etonne de la 
curiosite qu'il manifestait envers plusieurs personnes. 
Pendant tout le repas, il ne cessa de questionner 
I'organisateur, demandant le nom du monsieur en bleu a 
cette table ou celui de la dame avec un chapeau a fleurs. 
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Quand il prit la parole, j'en compris la raison; il glissa tres 
adroitement dans son allocution les noms qu'il venait 
d'apprendre. Je pus voir un plaisir manifeste sur le visage de 
ceux dont le nom avait ete cite, et je sentis la sympathie de 
I'auditoire acquise a I'orateur par cette methode. 

Voyez comme Frank Pace Jr., president de la General 
Dynamics Corporation , sut a I'aide de quelques noms 
communiquer de fagon tres appreciee. C'etait au cours du 
diner annuel de ('Association «Religion dans la Vie 
Americaine», a New 

York: 

« Cette soiree a ete pour moi agreable et interessante. 
D'abord j'ai le plaisir de retrouver ici mon propre pasteur, le 
reverend Robert Appleyard. Par ses paroles, ses actes et ses 
conseils il a toujours ete un guide pour moi, ma famille et 
toute notre congregation. Ensuite, etre assis entre Lewis 
Strauss et Bob Stevens, deux hommes dont I'interet pour les 
questions religieuses se double d'un interet pour les questions 
sociales, voila qui me procure une grande joie.» 

Une mise en garde cependant: si vous devez employer des 
noms etrangers que vous venez d'apprendre, veillez a les 
prononcer correctement. Ne les utilisez que d'une maniere 
favorable et avec moderation. 

Une autre methode pour maintenir I'attention de votre 
auditoire est d'employer le «vous» ou le « nous» de 
preference a «ils ». De la sorte, I'auditoire est en eveil, 
puisqu'il est concerne; ce point ne doit pas echapper a celui 
qui veut etre ecoute. 

Voici un extrait d'un expose sur I'acide sulfurique, fait par un 
de nos participants de New York: 
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«L'acide sulfurique vous est utile de nombreuses fagons. Sans 
acide sulfurique plus de voiture car il est utilise dans le 
raffinage de I'essence; sans lui pas d'electricite pour eclairer 
votre bureau ou votre appartement. 

«Le robinet nickele que vous tournez pour faire couler votre 
bain requiert de I'acide sulfurique dans sa fabrication. Votre 
savon est compose d'huiles ou de graisses qui ont ete traitees 
par I'acide sulfurique. Cet acide est encore indispensable pour 
fabriquer les poils de votre brosse a cheveux et de votre 
peigne en celluloid; il a servi a decaper votre rasoir lors de sa 
fabrication. 

Lorsque vous prenez votre petit dejeuner, I'acide sulfurique 
est encore present, il entre dans la fabrication de votre tasse 
et de votre soucoupe, si el les ne sont pas blanches; il est 
necessaire pour argenter votre cuiller, votre couteau et votre 
fourchette et ainsi de suite; toute la journee vous rencontrez 
I'acide sulfurique sous differentes formes. Allez ou vous 
voudrez, vous ne pourrez echapper a son influence. » 

En utilisant le «vous» habilement et en impliquant ainsi ses 
auditeurs dans le tableau qu'il decrivait, cet homme a obtenu 
une attention soutenue. Dans certains cas, cependant, 
I'emploi du «vous » est dangereux, car il cree une barriere 
plutot qu'un pont et peut donner I'impression de parler de 
haut. II est alors preferable de dire «nous» au lieu de «vous». 

Le docteur W.W. Bauer, directeur de la sante publique de 
I'Association Medicale Americaine, emploie cette technique a 
la radio ou a la television: «Nous desirons tous savoir 
comment choisir un bon docteur, n'est-ce pas? Or, si nous 
voulons qu'il nous rende les meilleurs services, nous devons 
apprendre a etre de bons malades.» 


87 



Quatriemement: 

Dialoguez avec votre auditoire 

N'avez-vous jamais pense que vous pouviez avoir un auditoire 
suspendu a vos levres avec un peu de mise en scene? Si vous 
faites appel a un auditeur pour vous aider a demontrer un 
argument, expliquer une idee, vous serez recompense par 
une nette recrudescence d'attention. L'auditoire forme un 
groupe, dont chaque membre se sent concerne lorsque I'un 
d'eux «entre dans le jeu» de I'orateur. Si un mur semble 
separer I'intervenant du reste de la salle, faire participer 
l'auditoire est un excellent moyen d'abattre ce mur. 

Je me souviens d'un conferencier qui donnait des precisions 
sur la distance necessaire a une voiture pour s'arreter apres 
freinage. II pria un auditeur du premier rang de I'aider a 
demontrer que cette distance varie avec le carre de la vitesse 
de la voiture. La personne designee prit I'extremite d'un 
decametre metallique et I'amena dans I'allee, une douzaine 
de metres plus loin, ou elle s'arreta sur un signe de I'orateur. 
Je ne pus m'empecher de remarquer combien la salle 
participait a I'experience. Le decametre servait non seulement 
a illustrer, mais constituait aussi une ligne de communication 
entre I'orateur et le public. Sans cette petite mise en scene, 
les auditeurs auraient peut-etre continue a penser au diner ou 
au programme de la television. 

Un de mes moyens preferes pour obtenir la participation du 
public consiste simplement a poser des questions et a obtenir 
des reponses. J'aime faire lever l'auditoire et lui faire repeter 
une phrase apres moi, ou bien faire lever la main des 
auditeurs en reponse a mes questions. Percy 
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H. Whiting, dont le livre Comment mettre de I'humour dans 
vos paroles ou dans vos ecrits contient quelques excellents 
conseils sur cette participation, suggere de faire voter les 
auditeurs ou de les inviter a resoudre un probleme. «Mettez 
vous dans I'esprit, dit Whiting, qu'un discours n'est pas une 
recitation. II doit obtenir une reaction de I'auditoire, I'associer 
a l'entreprise.» J'aime cette appellation du public «une 
associee a l'entreprise». Si vous savez faire participer 
I'auditoire, vous en ferez un associe. 

Cinquiemement: 

Soyez modeste 

Naturellement, rien ne remplacera la sincerite dans les 
relations orateur-public. Norman Vincent Peale donna un jour 
un conseil tres utile a un pasteur qui avait du mal a soutenir 
I'attention de ses fideles quand il prechait. II lui demanda de 
s'interroger sur ses sentiments envers la congregation a 
laquelle il s'adressait le dimanche matin. L'aimait-il? Voulait-il 
I'aider? La croyait-il intellectuellement inferieure? Le reverend 
Peale affirme qu'il ne monte jamais en chaire sans eprouver 
un vif sentiment de fraternite pour les hommes et les femmes 
qu'il a devant lui. L'auditoire a vite fait de jauger I'orateur qui 
se croit superieur sur le plan intellectuel ou social. Un des 
meilleurs moyens de se faire aimer du public est de se 
montrer modeste. 

Edmund S. Muskie, alors senateur du Maine, en donne 
I'exemple dans une allocution adressee a I'Association 
Americaine du Barreau, a Boston. 

« Je prends la parole ce matin avec beaucoup d'apprehension. 
D'abord je suis conscient de la valeur professionnelle de cette 
assemblee et je crains de livrer mes modestes talents a vos 
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critiques. En second lieu, c'est une reunion matinale, c'est-a- 
dire au moment ou il est presque impossible d'avoir I'esprit 
parfaitement eveille, et un echec peut etre fatal a un homme 
politique. Enfin il y a le sujet: I'influence que les controverses 
ont eue sur ma carriere d'homme politique. Tant que je ferai 
de la politique, il y aura divergence d'opinion chez mes 
electeurs pour savoir si cette influence a ete bonne ou 
mauvaise. Face a ces incertitudes, je me sens comme un 
moustique dans un camp de nudistes; je ne sais par ou 
commencer.» 

Apres cet exorde, le senateur fit une belle allocution. 

Adlai Stevenson se fit aussi modeste lors d'un discours a 
I'universite du Michigan. II commenga ainsi: 

«Mon sentiment d'insuffisance en cet instant me rappelle la 
reflexion de Samuel Butler a qui on demandait que faire pour 
tirer au maximum parti de la vie. II repondit a peu pres ceci: 
"Comment le saurais-je? Je ne le sais meme pas pour le 
prochain quart d'heure." C'est ce que j'eprouve.» 

La meilleure maniere de heurter votre auditoire est de lui 
faire sentir que vous pensez lui «etre superieur». Quand vous 
parlez en public, vous etes comme dans une vitrine et tous 
les aspects de votre personnalite sont deployes. La moindre 
marque de vantardise est dangereuse, alors que la modestie 
suscite la confiance et la sympathie. Vous pouvez etre 
modeste sans vous excuser. 

Votre auditoire vous respectera si vous reconnaissez vos 
llmites et si vous vous montrez resolu a faire de votre mieux. 

Aux Etats-Unis, le monde de la television est impitoyable. 
Chaque annee, des vedettes tombent, victimes d'une 
concurrence feroce. Ed Sullivan est un des rares a se 
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maintenir apres plusieurs annees, et ce n'est pas un homme 
de television, mais un journaliste. II ne survit a cette apre 
competition que parce qu'il ne pretend pas etre different de 
ce qu'il est: un amateur. Certaines de ses manies auraient pu 
etre un handicap pour quelqu'un ayant moins de charme 
naturel. II se tient le menton, hausse les epaules, tortille sa 
cravate, trebuche sur les mots; mais ces defauts ne le 
desservent pas trop. II ne s'irrite pas lorsqu'on le critique. Et 
meme, chaque annee, il se fait singer par un imitateur de 
talent. Ed Sullivan en rit comme tout le monde. II accepte la 
critique, et ses spectateurs lui en sont reconnaissants. Le 
public aime I'humilite. II n'aime pas les poseurs. 

Henry et Dana Lee Thomas, dans leur livre Biographies des 
leaders des differentes religions, disent de Confucius: «II 
n'essayait jamais d'eblouir les gens par ses connaissances. II 
essayait simple ment de les eclairer avec sympathies Si nous 
avons de la sympathie pour nos auditeurs, nous aurons en 
meme temps la cle de leur coeur. 
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RESUME DE LA DEUXIEME PARTIE 

Discours, orateur, auditoire 

IV. Comment meriter de prendre la parole. 

1. Limitez votre sujet. 

2. Accumulez une reserve de puissance. 

3. Emaillez vos propos d'illustrations et d'exemples. 

Humanisez votre presentation. Personnalisez votre expose en 
utilisant des noms propres. 

Soyez precis: mettez de nombreux details dans votre expose. 
Dramatisez votre expose en utilisant un dialogue. 

Faites «voir » ce que vous presentez. 

4. Employez des mots concrets, usuels, images. 

V. Animez votre expose. 

1. Choisissez des sujets dont vous etes penetre. 

2. Revivez les evenements que vous decrivez. 

3. Montrez-vous convaincu. 

VI Associez vos auditeurs a votre expose. 

1. Parlez a vos auditeurs de ce qui les interesse. 

2. Faites des compliments sinceres. 

3. Identifiez-vous a votre auditoire. 

4. Dialoguez avec votre auditoire. 

5. Soyez modeste. 
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TROISIEME PARTI E 


Interventions preparees 
et impromptues 

Nous allons maintenant etudier en detail comment faire deux 
interventions de types differents: I'expose prepare et I'expose 
improvise. 

Trois chapitres sont consacres aux interventions pour inciter a 
I'action, informer et convaincre au moyen d'exposes prepares. 

Dans un autre chapitre, nous parlerons des interventions 
impromptues. Leur but peut etre: convaincre, faire agir, 
informer ou distraire, selon les circonstances. 

Le succes de I'une ou I'autre methode implique que I'orateur 
ait clairement defini dans son esprit le but de sa causerie. 


93 



CHAPITRE VII 


Comment faire un expose court 
pour inciter a Taction 

Un celebre eveque anglais, pendant la Premiere Guerre 
mondiale, s'adressa aux troupes a Camp Upton. Les soldats 
allaient partir au front, et quelques-uns seulement savaient 
pourquoi ils se battaient. Je le sais, je les avais questionnes. 
Cependant, ledit eveque leur parla des «bonnes relations 
internationales» et des «droits de la Serbie a garder sa place 
au soleil ». Or, la moitie des hommes n'auraient pu dire si la 
Serbie etait une ville ou une maladie, si bien que I'orateur 
aurait pu leur dire n'importe quoi. Pourtant pas un seul ne 
quitta la salle: des policiers militaires avaient ete postes a 
toutes les issues pour prevenir leur fuite! 

Je ne veux pas diminuer les merites de cet eveque. C'etait un 
homme cultive, et devant une assemblee d'ecclesiastiques il 
eut probablement ete brillant, mais devant ces militaires il fut 
pitoyable. Pourquoi? De toute evidence, il ne savait ni le but 
precis de son intervention ni comment la faire. 

Qu'entendons-nous par le but d'une intervention? Simplement 
ceci: toute intervention, que le communicateur en ait ou non 
conscience, poursuit I'un des quatre objectifs suivants: 

1. Convaincre. 

2. Faire agir. 

3. Informer. 
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4. Distraire. 


Illustrons cela par des exemples concrets, tires de la carriere 
d'Abraham Lincoln. 

Peu de gens savent que Lincoln inventa et fit breveter un 
moyen de soulever les bateaux pris dans les bancs de sable 
ou entraves par d'autres obstacles. II construisit une 
maquette de son appareil dans un atelier de mecanique situe 
pres de son cabinet d'avocat. Et quand ses amis venaient voir 
le modele, il leur donnait de longues explications: il voulait les 
informer. 

Quand il prononga son celebre discours a Gettysburg, quand il 
donna sa premiere puis sa deuxieme allocution inaugurale, 
quand Henry Clay mourut et qu'il fit son eloge funebre..., en 
toutes ces occasions le principal objectif de Lin- coin etait de 
faire impression et de convaincre. 

Dans ses plaidoiries, il essayait d'obtenir un verdict favorable. 
Dans ses discours politiques, il voulait gagner des votes. Son 
but etait alors de faire agir. 

Deux ans avant d'etre elu President des Etats Unis, Lincoln 
donna une conference sur les inventions. II voulait distraire. 
C'etait son intention. Malheureusement il n'obtint pas 
beaucoup de succes. Sa carriere de conferencier populaire fut 
une nette deception a tel point que, dans une ville ou ii devait 
parler, personne ne se derangea pour venir I'ecouter. 

Mais il connut une reussite remarquable dans les autres 
genres de discours. Certains sont devenus classiques. 
Pourquoi? Parce qu'il connaissait bien son objectif et le moyen 
de I'atteindre. 

Beaucoup d'orateurs n'alignent pas leur objectif sur celui de la 
reunion, aussi echouent-ils sou vent. 
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Un membre du Congres des Etats-Unis fut un jour hue et 
siffle, et dut quitter le vieil hippodrome de New York, parce 
qu'il avait — inconsciemment, sans doute, mais bien 
imprudemment — voulu faire une conference educative. La 
foule n'aime pas recevoir de legons. Elle veut etre distraite. 
Elle I'ecouta patiemment, poliment, pendant dix ou quinze 
minutes, esperant que ce serait vite fini. Mais I'orateur 
poursuivant, la patience du public s'emoussa. Quelqu'un 
commenga a applaudir ironiquement, d'autres suivirent, et en 
un instant mille personnes se mirent a siffler et vociferer. 
L'orateur obtus, incapable de percevoir le mecontentement de 
I'auditoire, eut le mauvais gout de continuer. L'excitation 
reprit de plus belle. L'impatience fit place a la colere, le public 
decida de le faire taire, et la tempete de protestations devint 
de plus en plus bruyante. Finalement les hurlements et le 
vacarme couvrirent la voix de I'orateur. On ne I'aurait pas 
entendu a vingt pas. II fut oblige d'abandonner, dut 
reconnaitre son echec et se retira humilie. 

Profitez de cet exemple. Adaptez votre expose a I'auditoire et 
aux circonstances. En se demandant auparavant si son desir 
d'informer correspondait a ce que voulaient entendre ses 
auditeurs, le parlementaire n'aurait pas subi un echec aussi 
cuisant. Choisissez un des objectifs indiques ci dessus, 
seulement apres avoir etudie I'auditoire et le but de la 
reunion. 

Pour vous guider dans la construction d'une communication, 
ce chapitre se limitera aux interventions courtes qui veulent 
inciter a Taction. Les trois suivants seront consacres aux 
autres objectifs des interventions ou des discours, a savoir: 

informer, convaincre, distraire. Chacun exige I'elaboration 
d'un plan different, et presente des ecueils qui doivent etre 
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evites. Voyons d'abord comment preparer une intervention 
pour faire agir I'auditoire. 

Y a-t-il un moyen d'agencer nos propos qui nous assure de 
parvenir a nos fins? Ou est-ce un effet du hasard? 

Je me souviens d'en avoir discute avec mes associes quand 
mes seminaires commencerent a se propager dans tout le 
pays. En raison du nombre croissant des participants, nous 
limitions a deux minutes le temps de chacun. Ce qui ne nous 
genait pas quand I'orateur voulait seulement distraire ou 
informer. Mais il n'en etait pas de meme pour les 
interventions qui incitent a Faction. Nous n'obtenions aucun 
resultat avec le vieux systeme: introduction, developpement 
et conclusion, modele que tous les orateurs ont suivi depuis 
Aristote. II fallait trouver un plan inedit qui assure la reussite 
d'un expose de deux minutes. 

Nous nous sommes reunis a Chicago, Los Angeles et New 
York. Nous avons fait appel a tous nos animateurs, plusieurs 
etaient professeurs d'eloquence dans des universites, d'autres 
hommes d'affaires de grande classe ou publicistes renommes. 
Nous esperions, grace a cet ensemble de cultures diverses, 
decouvrir une methode nouvelle qui reponde a nos besoins 
actuels pour inciter I'auditeur a Taction. 

Nous n'avons pas ete degus. De ces discussions sortit la 
«Formule Magique pour inciter a l'action» ou «Formule 
Motivante ». Nous avons commence a I'utiliser dans nos 
EntraTnements et nous avons continue depuis. Qu'est-ce que 
cette formule? La void: d'abord I'evenement. Commencez par 
un fait, une histoire qui illustre le message que vous voulez 
transmettre. Ensuite Faction. En termes clairs et precis, dites 
exacte ment ce que vous desirez que votre auditoire fasse. 
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Enfin le bienfait. Faites ressortir I'avantage ou le bienfait qui 
en resultera pour I'interesse. 

Cette formule motivante convient parfaitement au rythme 
rapide de la vie moderne. Les conferences ne peuvent plus 
se permettre des longueurs. Le public, qui se compose de 
gens presses, desire que I'orateur aille droit au fait, car il est 
habitue au style direct des journalistes. II est accoutume aux 
formules percutantes de la publicite ou chaque mot a son 
importance. Chaque mot a sa raison d'etre. La Formule 
Magique vous permet d'obtenir I'attention et de la concentrer 
sur le point capital de votre message. El le evite le recours aux 
plates formules preliminaires telles que: «Je n'ai pas eu le 
temps de me preparer» ou: 

« Quand le president m'a designe pour parler, je me suis 
demande pourquoi il m'avait choisi.» Le public ne s'interesse 
pas aux excuses ni aux justifications, vraies ou fausses. II 
veut des faits. La Formule Magique permet d'entrer 
immediate ment dans le vif du sujet. 

Elle est ideale pour les interventions courtes, parce qu'elle 
comporte un certain suspens. L'auditeur est accroche par 
I'histoire mais il ne saura qu'a la fin ou vous voulez en venir. 
Dans les cas ou vous demandez quelque chose a I'auditoire, 
cette formule est presque indispensable pour reussir. Aucun 
orateur voulant faire delier la bourse de ses auditeurs, meme 
pour une bonne cause, n'ira tres loin en commengant ainsi: 
«Mesdames et messieurs, je suis ici pour vous demander a 
chacun cinquante francs. » Ils se precipiteront tous vers la 
sortie. Mais s'il decrit sa visite a I'hopital des Enfants Malades 
ou il a vu un cas particuliere ment poignant necessitant une 
contribution financiere en vue d'une operation urgente, et 
qu'il la demande au public, ses chances seront 
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considerablement augmentees. C'est I'evenement vecu qui 
prepare le public a Taction qu'on lui demande. 

Voyez comment Leland Stowe s'est servi de «l'incident- 
exemple» pour demander a ses auditeurs de repondre a 
I'appel des Nations Unies en faveur de I'enfance: 

«Je prie le Ciel de n'avoir jamais a me retrouver en pareille 
situation. Je n'avais qu'une cacahuete pour soustraire un 
enfant a la mort. Puissiez-vous ne jamais en faire I'experience 
et vivre ensuite avec ce souvenir. Si vous aviez entendu la 
voix et vu les yeux de ces petits Atheniens, par cette journee 
de janvier dans un quartier pauvre de leur ville ravagee par 
les bombes... Cependant il ne me restait qu'une boTte de 
cacahuetes d'une demi-livre. Tandis que je m'efforgais de 
I'ouvrir, des gosses en loques m'entourerent par douzaines 
comme une nuee, et s'agripperent frenetiquement a moi. De 
jeunes meres, avec leur bebe sur les bras, se bousculaient 
pour m'approcher. Elies me tendaient leur enfant, et les 
petites mains decharnees s'agitaient convulsivement dans ma 
direction. J'essayai de distribuer mes cacahuetes equitable 
ment. 

Dans la bousculade je fus presque jete a terre. Je ne voyais 
plus que des mains. Des centaines de mains tendues, 
demandant la charite, des mains desesperees, de pitoyables 
petites mains. Une cacahuete ici, une autre la. Six cacahuetes 
m'echapperent, une ruee sauvage projeta a terre les corps 
emacies. Je repris ma distribution. Des centaines de mains se 
tendaient toujours vers moi, des centaines d'yeux brillaient 
d'espoir. Je restai la, desempare, ma boTte vide a la main... 
Oui, j'espere que cela ne vous arrivera jamais. » 

La Formule Magique peut aussi servir pour rediger des lettres 
professionnelles ou pour motiver des collaborateurs. Les 
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parents et les educateurs peuvent I'utiliser pour motiver leurs 
enfants. C'est un outil psychologique qui vous aidera a faire 
passer tous les jours vos idees. 

Dans la publicite, on utilise la Formule Magique 
quotidiennement. La societe des piles Eveready I'a utilisee 
adroitement pour sa publicite a la radio et a la television. Le 
presentateur commence par raconter I'histoire d'une personne 
dont la voiture se retourne sur la route en pleine nuit. Apres 
quelques details sur I'accident, le conducteur termine en 
disant comment I'eclairage produit par les piles Eveready lui a 
evite le pire. Puis le commentateur poursuit avec «l'action» et 
«le bienfait»: «Achetez des piles Eveready, elles vous 

aideront dans une situation semblable. » Toutes ces histoires 
relataient des experiences vecues, que la societe des piles 
Eveready avait sorties de ses dossiers. Je ne sais pas combien 
de piles Eveready cette histoire a fait vendre, mais je sais que 
la Formule Magique est efficace pour recommander une action 
a vos auditeurs. Examinons maintenant chaque etape. 

Premierement: 

Racontez un evenement 
que vous avez vecu 

C'est la partie la plus longue. Vous decrivez une experience 
qui a ete pour vous une legon. Selon les psychologues, nous 
apprenons de deux manieres: 

1. Par la repetition (une serie d'incidents similaires nous 
amene a modifier notre conduite). 

2. Par une experience frappante, qui peut suffire a nous 
transformer. Nous avons tous vecu des experiences 
exceptionnelles. Nous n'avons pas a les chercher loin, elles 
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sont gravees dans notre memoire, et elles ont modifie notre 
comportement dans une large mesure. En les faisant revivre, 
elles peuvent influencer les autres, car les gens reagissent de 
la meme fagon aux paroles et aux evenements reels. Vous 
devez revivre I'evenement pour en recreer I'atmosphere, de 
telle sorte que vos auditeurs ressentent le meme effet que 
vous lorsque c'est arrive. Pour que votre auditoire soit « p r i s » 
par votre recit, il est indispensable qu'il soit clair et laisse 
percer vos emotions. Voici certaines suggestions qui vous 
aideront a rendre I'evenement frappant et interessant. 

Utilisez comme evenement 

une seule experience personnels 

L'incident-exemple est specialement efficace, s'il fait appel a 
une experience unique qui a eu pour vous de grandes 
repercussions. II a pu se passer en quelques secondes, mais 
ce court espace de temps a suffi pour vous donner une legon 
inoubliable. Un de nos participants nous raconta dernierement 
la terrible experience qu'il avait faite: son bateau ayant 
chavire, il dut lutter desesperement pour regagner le rivage a 
la nage. Je suis sur que tous ceux qui etaient presents ont 
decide de suivre, dans un cas semblable, le conseil de 
I'orateur: rester pres du bateau en attendant de I'aide. Je me 
souviens d'un accident dramatique survenu a un enfant qui 
jouait aupres d'une tondeuse a moteur retournee. II est reste 
grave dans ma memoire de fagon si precise que je me mefie 
toujours quand des enfants tournent autour de ma propre 
tondeuse. Beaucoup de nos animateurs ont ete si frappes par 
ce qu'ils ont entendu dans leurs stages qu'ils ont 
immediatement fait le necessaire pour que de tel les choses 
n'arrivent pas chez eux. L'un d'eux garde dans sa cuisine, a 
portee de la main, un extincteur, depuis qu'il a entendu le 
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recit de I'incendie tragique qui s'etait declare dans une 
cuisine. Un autre a etiquete toutes les bouteilles contenant un 
produit toxique et les a rangees hors de portee de ses 
enfants, apres avoir entendu une mere bouleversee raconter 
comment elle avait trouve son enfant inanime dans la salle de 
bains, une bouteille de poison dans la main. 

Une experience personnels, unique, mais qui vous a marque 
et que vous n'oublierez pas, constitue la base indispensable 
d'un expose pour inciter a Taction. Avec un exemple de ce 
genre vous inciterez vos auditeurs a agir. Si cela vous est 
arrive, ils penseront que cela peut leur arriver aussi et qu'il 
est preferable de suivre votre conseil. 

Commencez votre expose 

par un detail de I'evenement 

Une des raisons de commencer votre intervention par un 
evenement est que celui-ci accroche immediatement 
I'attention. Certains orateurs echouent, parce que trop 
souvent ils debutent par des repetitions, des cliches ou des 
excuses, qui n'interessent personne. «N'ayant pas I'habitude 
de parler en public... », est particulierement mauvais, mais 
d'autres lieux communs sont aussi deplorables. Donner des 
details sur le choix de votre sujet, reveler que vous n'etes pas 
bien prepare (on le decouvrira toujours assez tot), 
commencer comme un predicateur donnant le titre de son 
sermon, sont a eviter dans cette forme d'intervention. 

Prenez exemple sur les journalistes qui ecrivent dans les 
revues ou les quotidiens a grand tirage. Entrez dans le vif du 
sujet et votre auditoire sera immediatement attentif. 

Voici quelques debuts d'exposes qui m'ont attire comme un 
aimant: «En 1942, je me suis retrouve sur un lit d'hopital », 
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«Hier, au petit dejeuner, ma femme versait le cafe quand...», 
«En juillet dernier, je traversais un carrefour dangereux... », 
«La porte de mon bureau s'ouvrit et Charles Vam, notre 
contremaitre, fit irruption », «Je pechais au milieu du lac. En 
levant les yeux je vis un canot a moteur filer droit sur moi a 
toute allure. » 

En commengant ainsi avec une phrase repondant a I'une des 
questions: Qui? Quand? Ou? Quoi? Comment? Pourquoi? vous 
utilisez un des plus vieux moyens du monde pour etablir le 
contact: le recit. «II etait une fois...», sont des mots 
magiques qui ouvrent les vannes de I'imagination enfantine. 
Avec un procede similaire, vous interessez vos auditeurs des 
les premiers mots. 

Donnez des details pertinents 

Le detail en lui-meme offre peu d'interet. Une piece 
encombree de meubles n'est pas attrayante. Un tableau 
rempli d'une multitude de details insignifiants n'incite pas a 
un examen attentif. De meme des details surabondants et 
sans importance transforment la conversation et I'expose en 
penible epreuve d'endurance. Le secret est de selectionner les 
details qui mettront en valeur ce que vous avez a dire. Si 
vous voulez faire admettre a vos auditeurs qu'il leur faut faire 
reviser leur voiture avant de partir en voyage, les details de 
votre exemple doivent etre axes sur ce qui vous est arrive 
parce que vous ne I'avez pas fait avant de prendre la route. Si 
vous parlez de la beaute du paysage ou de votre future 
residence, vous ne reussirez qu'a disperser I'attention. 

Mais le detail pertinent, evoque dans une langue coloree et 
precise, est le meilleur moyen de faire revivre I'incident tel 
qu'il s'est passe. Annoncer simplement que vous avez eu un 
accident du a votre negligence est plat, sans interet et a peu 
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de chance d'inciter quiconque a etre plus prudent au volant. 
Mais si vous brossez un tableau verbal de votre peur, avec 
toute la puissance que permet le vocabulaire, vous graverez 
la scene dans I'esprit de vos auditeurs. Void comment un de 
nos participants s'y est pris pour recommander la prudence 
sur les routes verglacees: 

«Je conduisais ma voiture vers le nord en Indiana, le matin 
juste avant Noel en 1949. Dans la voiture se trouvaient ma 
femme et mes deux enfants. Depuis plusieurs heures, nous 
roulions sur une patinoire. Le plus leger coup de volant et 
nous derapions. Peu de conducteurs essayaient de depasser, 
les heures s'ecoulaient aussi lentement que les vehicules. 

Enfin, j'arrivai en terrain decouvert. Le soleil avait fait fondre 
la glace, et j'appuyai sur I'accelerateur pour rattraper le 
temps perdu. D'autres voitures firent de meme. Chacun 
semblait soudain presse d'arriver le premier a Chicago. Les 
enfants chantaient sur la banquette arriere. La tension 
diminuait. 

Brusquement la route se mit a monter et nous nous 
trouvames de nouveau dans les bois. Comme ma voiture 
lancee a toute allure parvenait au sommet de la cote, je me 
rendis compte trop tard que le versant expose au nord n'avait 
pas encore ete touche par le soleil, et que la route 
ressemblait a un miroir. En un eclair, je vis deux automobiles 
renversees devant nous, la mienne fit une embardee terrible 
pour atterrir sur le bas-cote, mais toujours sur ses roues; 
malheureusement le vehicule qui nous suivait derapa lui aussi 
et vint s'ecraser sur nous, enfongant les portieres et nous 
couvrant d'eclats de verre.» 

L'abondance de details permet ici au public de se representer 
la scene. Apres tout, ce que vous recherchez est de faire voir 
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a vos auditeurs ce que vous avez vu, de leur faire entendre ce 
que vous avez entendu, de leur faire eprouver ce que vous 
avez ressenti. La meilleure maniere d'y parvenir est de bien 
choisir les details. Comme on I'a dit au chapitre quatre, toute 
la preparation d'une intervention consiste a repondre aux 
questions: Qui? Quand? Ou? Comment? Pourquoi? Vous devez 
exciter I'imagination de vos auditeurs, en leur brossant un 
tableau verbal. 

Revivez votre experience en la racontant 

L'orateur doit non seulement user de details qui font image, 
mais encore revivre I'experience qu'il rapporte. C'est la que 
paroles et actions doivent s'imbriquer. Tous les grands 
orateurs possedent le sens du drame, mais ce n'est pas une 
qualite si rare. La plupart des enfants la possedent. De 
nombreuses personnes que vous connaissez ont un visage 
expressif, un sens du theatre et le don de mime, souhaitables 
pour recreer une situation. La plupart d'entre nous sommes 
pourvus de ces talents que nous pouvons developper avec un 
peu d'effort et de pratique. 

Plus votre communication sera animee, plus elle marquera 
votre auditoire. Meme si elle est truffee de details, elle 
paraitra fade, si vous ne la racontez pas avec I'accent de la 
verite. Si vous parlez d'un incendie, faites-nous participer a 
I'emotion de la foule pendant que les pompiers le combattent. 
Vous relatez une discussion avec votre voisin? Revivez-la, 
mimez-la. Vous expliquez comment vous vous etes debattu 
dans I'eau quand la panique vous a pris? Que votre auditoire 
ressente vos efforts desesperes en ces terribles moments. 
L'un des buts de I'exemple est qu'on s'en souvienne. Vos 
auditeurs se le rappelleront d'autant plus qu'ils I'auront 
revecu avec vous. Ainsi, I'honnetete de George Washington 
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est passee a la posterite a cause de I'incident du cerisier, que 
raconte Weem, son biographe. Le Nouveau Testament est 
rempli de regies morales renforcees par des exemples 
humains, comme I'histoire du Bon Samaritain. 

Grace a I'incident-exemple, on retiendra mieux votre expose; 
et il sera plus convaincant. Le public est tres sensible a toutes 
les experiences vraies. On peut dire qu'un auditoire est 
generale ment bien dispose a repondre aux suggestions de 
I'orateur. Cela nous amene a la deuxieme partie de la 
Formule Magique. 

Deuxiemement: 

Quelle action recommandez-vous? 

Que voulez-vous que votre public fasse? 

L'expose de I'evenement vecu a pris plus des trois quarts du 
temps dont vous disposez. Supposons que vous parliez 
pendant deux minutes. II vous reste done vingt secondes 
environ pour enoncer Taction a faire et I'avantage qui en 
resultera. Les details sont maintenant superflus. C'est le 
moment d'aller droit au fait. C'est I'inverse de la technique 
des journaux. Au lieu de donner d'abord les gros titres, vous 
commencez par I'histoire, puis vient Faction ou plutot 
I'incitation a Faction. Cette etape est soumise a trois regies. 

Enoncez Taction de fagon breve et precise 

Soyez precis en expliquant a votre auditoire ce que vous 
attendez exactement de lui, car il ne fera que ce qu'il aura 
bien compris. II est essentiel que vous sachiez exactement ce 
que vous allez leur demander de faire maintenant que 
I'exemple les a prepares. II est utile de decrire Faction en 
style telegraphique, en reduisant au maximum le nom bre de 
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mots et en choisissant les termes les plus precis possibles. Ne 
dites pas: «Aidez les enfants de notre orphelinat », c'est trop 
general, dites plutot: « Inscrivez-vous des ce soir et nous 
emmenerons vingt-cinq enfants en pique-nique.» II est 
important de demander un acte concret, plutot qu'une action 
morale, qui est trop vague. Par exemple: 

« Pensez de temps en temps a vos grands- parents » 
n'appelle pas a une action precise, dites plutot: « Allez rendre 
visite a vos grands-parents cette semaine.» « Soyez patriote» 
sera avantageusement remplace par: « N'oublions pas d'aller 
voter dimanche prochain. » 

Rendez votre recommandation facile a executer 

Quel que soit son objectif, c'est a I'intervenant qu'il appartient 
de presenter Taction qu'il demande, de telle sorte qu'elle soit 
realisable par I'auditoire. Le meilleur moyen d'y parvenir est 
d'etre precis. Si vous desirez qu'ils developpent leur memoire 
pour retenir les noms, ne dites pas: 

«Commencez des aujourd'hui a exercer votre memoire pour 
retenir les noms.» C'est trop general. Mais dites: « Repetez le 
nom de la prochaine personne que vous rencontrerez, cinq 
fois dans les cinq minutes qui suivent.» 

Les orateurs qui communiquent Taction precise qu'ils 
requierent de I'auditoire, reussissent mieux a le motiver que 
ceux qui se cantonnent dans les generates. Dire: « Signez la 
carte de voeux de bon retablissement placee sur cette table», 
sera plus efficace que de prier vos auditeurs d'envoyer leur 
carte ou d'ecrire a un camarade qui se trouve a I'hopital. 

Pour savoir si I'argument doit etre presente de fagon negative 
ou positive, il faut se mettre a la place de I'auditeur. Les 
phrases negatives' ne sont pas necessairement sans effet. 
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Elies sont parfois plus convaincantes lorsqu'elles resument ce 
qu'il faut eviter. « Ne manquez pas d'ampoules electriques!» 
fut une formule percutante, bien que negative, lancee dans 
une campagne publicitaire pour vendre des ampoules, il y a 
quelques annees. 

Conseillez Taction 
avec force et conviction 

Toute votre intervention a cette action pour objectif. Vous 
devez done I'imposer avec force et conviction. Comme un titre 
s'ecrit en lettres capitales, votre appel a Faction sera amplifie 
par la force de votre voix. C'est votre derniere chance de 
convaincre I'auditoire. Faites en sorte qu'il sente votre 
sincerite. Soyez ferme dans vos propos, et sans hesitation 
dans votre choix. Votre force de persuasion doit s'etendre 
jusqu'aux derniers mots de la troisieme etape de la Formule 
Magique. 

Troisiemement: 

Faites ressortir le bienfait 

que votre auditoire peut en retirer 

Ici encore, il est necessaire d'etre bref. Indiquez le bienfait 
que vos auditeurs en retireront s'ils font ce que vous leur 
suggerez. 

Assurez-vous que le bienfait 
soit bien en rapport 
avec I'evenement 

On a beaucoup ecrit sur la motivation dans la communication 
orale. C'est un vaste sujet, utile a qui veut pousser les autres 
a agir. Dans I'expose court pour inciter a I'action, nous devons 


108 



nous attacher uniquement a mettre en avant le bienfait en 
une courte phrase, puis nous asseoir. II est done tres 
important que vous gardiez toujours present a I'esprit le 
bienfait qui est amene par I'evenement. Si vous racontez 
comment vous avez economise de I'argent en achetant une 
voiture d'occasion et que vous conseillez a vos auditeurs d'en 
faire autant, vous insisterez sur les economies qu'ils feront 
eux- memes, sans vous perdre en digressions et donner 
comme avantage le fait que certaines vieilles voitures ont 
plus d'allure que les modeles recents. 

Insistez sur un bienfait et un seulement 

La plupart des ingenieurs commerciaux pourront donner une 
demi-douzaine de raisons pour vous convaincre d'acheter 
leurs produits. II est possible que vous aussi, ayez plusieurs 
arguments, qui tous se rapportent a I'evenement. Mais, la 
encore, il vaudra mieux vous en tenir a un bienfait particulier 
et conclure la-dessus. Vos derniers mots devront etre aussi 
percutants qu'un slogan publicitaire. Si vous etudiez les 
annonces qui sont souvent realisees avec beaucoup de talent, 
vous developperez la faculte de presenter Taction et le 
bienfait. Aucune publicite ne cherche a vendre plus d'un 
produit ou d'une idee a la fois. Dans les journaux a grand 
tirage, tres peu utilisent plusieurs arguments pour convaincre. 
Une meme compagnie peut changer son mode de publicite, et 
passer de la television a la presse, mais il est rare qu'elle se 
serve de plusieurs arguments dans une annonce, qu'elle soit 
auditive ou visuelle. 

En faisant cette etude, vous serez surpris de constater 
combien la Formule Magique est utilisee pour amener les 
consommateurs a acheter, et vous vous rendrez compte du 
lien qui unit la publicite et la vente. 
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On peut presenter I'exemple differemment en utilisant des 
objets, en faisant une demonstration spectaculaire, en citant 
des temoignages d'experts, des statistiques ou des preuves 
par analogie.Nous en reparlerons au chapitre treize sur la 
« Preparation d'un discours, d'une conference... » 

Dans ce chapitre, nous nous sommes limites a I'incident- 
exemple personnel, car c'est de loin le plus facile et le plus 
convaincant. 
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CHAPITRE VIII 


Comment faire une presentation 
pour informer 


Vous avez sans doute deja entendu un orateur ennuyeux 
comme celui qui un jour mit au supplice une commission 
d'enquete du Senat americain. C'etait une haute personnalite 
du gouvernement, mais il perorait dans le vague, sans rien 
expliquer clairement. II etait insipide et obscur, et la 
commission perdait son temps. Finalement, Samuel James 
Ervin, Jr., Senateur de la Caroline du Nord, put placer 
quelques mots bien sentis. 

II dit que I'orateur lui rappelait un mari qu'il avait connu. Ce 
dernier voulait divorcer bien que sa femme fut belle, bonne 
cuisiniere et mere de famille parfaite. 

«Mais alors, pourquoi divorcer? lui demanda son avocat. 

— Parce que ma femme parle tout le temps 

— De quoi parle-t-elle? 

— Voila le hie, dit-il, elle ne le dit jamais!» 

C'est ce qui se passe aussi avec de nombreux orateurs, 
hommes ou femmes; leurs auditeurs ignorent de quoi ils 
parlent. Ils ne le disent pas. Leurs propos ne sont pas clairs. 

Au chapitre sept, nous avons donne un moyen de faire des 
exposes pour inciter a Taction. Maintenant je vais vous dire 
comment proceder pour vous exprimer clairement quand vous 
voulez informer. Plusieurs fois par jour, nous donnons des 
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directives, des explications, ou presentons des rapports. 
Parmi tous les genres de presentations donnees chaque jour, 
un peu partout, celles qui informent viennent apres celles qui 
incitent a Taction ou veulent convaincre. Pourtant, il faut 
d'abord s'exprimer claire ment pour faire agir les autres. 
Owen D. Young, un grand industriel americain, insiste sur 
I'importance de la clarte dans notre monde moderne. 

«Celui qui developpe son aptitude a se faire comprendre des 
autres ouvre par la meme la voie pour se rendre utile. Dans 
notre societe ou la cooperation des hommes s'applique aux 
choses les plus simples, il est d'abord indispensable qu'ils se 
comprennent. Le langage est notre principal moyen de 
communication; nous devons done apprendre a nous en servir 
avec discerne ment. » 

Dans ce chapitre, des suggestions vous aideront a adopter un 
langage si clair que vos auditeurs n'auront aucune difficulte a 
vous comprendre. «Tout ce qui peut etre pense, a dit Ludwig 
Wittgenstein, peut I'etre clairement. Tout ce qui peut etre dit, 
peut I'etre clairement. » 

Premierement: 

Limitez votre expose 
au temps qui vous est imparti 

Dans un de ses cours destines aux professeurs, William James 
fit remarquer qu'on ne pouvait traiter qu'un point dans une 
conference, et la conference a laquelle il faisait allusion durait 
une heure. Cependant, j'ai recemment entendu un orateur, 
dont le temps etait strictement limite a trois minutes, 
commencer en disant qu'il voulait attirer notre attention sur 
onze points! Seize secondes et demie pour chacun des 
aspects du sujet! II semble incroyable, n'est-ce pas, qu'un 
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homme intelligent se lance dans un exploit aussi 
manifestement absurde. Bien sur, c'est la un cas extreme, 
mais la tendance a se repandre de la sorte est un defaut 
frequent des debutants. II fait penser au guide de chez Cook 
qui voudrait faire visiter Paris en une journee. C'est possible, 
comme de parcourir le Museum d'Histoire Naturelle en trente 
minutes. Mais sans plaisir ni profit. Beaucoup de discours 
manquent de clarte, parce que I'orateur semble vouloir etablir 
une performance en epuisant son sujet en un temps record. II 
saute d'un point a un autre avec la vitesse et I'agilite d'une 
chevre des montagnes. 

Si, par exemple, vous devez parler des syndicats, n'essayez 
pas d'expliquer en trois ou six minutes comment ils ont ete 
crees, les methodes qu'ils emploient, ni d'en enoncer les 
mefaits ou bienfaits. Non et non. Si vous tentez de le faire, 
personne ne saura au juste ce que vous aurez dit. Tout sera 
confus et embrouille. 

II serait sans aucun doute plus sage de considerer un seul 
aspect des syndicats, et de le traiter en detail avec des 
exemples. Ce genre d'intervention laisse une impression 
nette, el le est aisee a entendre et a retenir. 

Je me rendis un matin au siege d'une societe dont je 
connaissais le directeur. Je trouvai sur la porte un nom 
inconnu. Le directeur du personnel, un vieil ami a moi, 
m'expliqua pourquoi. « Son nom a eu raison de lui, dit mon 
ami. 

— Son nom? N'etait-ce pas un des Jones qui dirigent la firme? 

— Je veux parler de son surnom, on I'appelait "Ou est-il?" 
Tout le monde lui donnait ce sobriquet. II n'est pas reste 
longtemps, la famille a mis un cousin a sa place. II ne s'etait 
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jamais interesse au travail. II venait passer la journee au 
bureau, mais a quoi faire? II se promenait de- ci de-la, dans 
les services. II deplagait de I'air. II croyait plus important de 
verifier si un employe eteignait bien I'electricite ou si une 
dactylo ramassait un trombone que d'etudier une campagne 
de marketing. II n'etait pas souvent dans son bureau. C'est 
pourquoi nous I'appelions "Ou est-il ?" » 

M. Jones me rappelle les nombreux orateurs qui auraient pu 
mieux reussir s'ils avaient su se discipliner, au lieu d'essayer, 
comme lui, de se disperser. Vous en avez surement entendu. 
Au milieu de leur discours, ne vous etes-vous pas demande: 
«Ou veut-il en venir?» 

Meme des conferenciers chevronnes commettent cette erreur. 
Peut-etre que le fait qu'ils soient competents dans de 
nombreux domaines, les aveugles sur le danger de la 
dispersion. Ne leur ressemblez pas. Ne perdez pas de vue 
votre theme principal si vous voulez etre clair. Vos auditeurs 
doivent toujours pouvoir se dire: «Je le comprends. Je vois ce 
qu'il veut d i re ! » 

Deuxiemement: 

Classez vos idees 

dans un enchaTnement logique 

Presque tous les sujets peuvent etre traites dans un ordre 
logique, fonde sur le temps, I'espace ou leurs aspects 
particuliers. Pour le temps, par exemple, vous pouvez 
considerer la question sous trois aspects: le passe, le present 
ou le futur. Vous pouvez aussi partir d'une date determinee, 
revenir en arriere, ou la depasser. Si vous faites une 
presentation decrivant une methode de fabrication, vous 
commencez par la matiere premiere, puis les differentes 
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etapes de transformation et vous terminez par le produit 
manufacture. L'importance des details dependra 
naturellement du temps dont vous disposerez. 

Si vous classez vos idees dans I'espace, vous partez d'un 
point central pour aller dans une direction determinee, ou 
bien vous etendez votre theme du nord au sud et d'est en 
ouest. Si vous voulez decrire la ville de Washington, vous 
conduirez vos auditeurs au sommet du Capitole et indiquerez 
les monuments interessants qui se trouvent dans les 
differentes directions. Si vous parlez d'un avion ou d'une 
voiture, il vaut mieux en decrire separement les differentes 
parties. 

Certains sujets ont un plan preetabli, c'est ainsi que pour 
expliquer la structure du gouvernement des Etats-Unis, il 
vous sera facile de suivre son organisation et de decrire ses 
fonctions, legislative, executive et judiciaire. 

Troisiemement: 

Enumerez vos idees a mesure 

que vous les developpez 

Le moyen le plus simple de faire une presentation bien 
construite est de mentionner simple ment chaque point I'un 
apres I'autre, au cours de votre expose. 

«Mon premier point est...» Vous pouvez etre aussi net que 
cela. Quand le premier point est epuise, vous pouvez dire 
franchement que vous passez au second, et continuer ainsi 
jusqu'a la fin. 

Le docteur Ralph J. Bunche, alors Assistant Secretaire General 
des Nations Unies, commenga une conference importante, 
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parrainee par le City Club de Rochester, dans I'Etat de New 
York, de cette maniere directe: 

«J'ai choisi de vous parler ce soir des relations humaines, 
pour deux raisons. ..» et il enchaina immediatement: «En 
premier lieu... », puis: «En second lieu...» Tout au long de sa 
conference, il prit soin de faire sentir a ses auditeurs qu'il les 
menait point par point a sa conclusion: 

«Ne perdons jamais confiance en la tendance naturelle de 
I'homme vers le bien.» 

La meme methode fut appliquee avec succes par un 
economiste, Paul H. Douglas, devant une commission 
interparlementaire du Congres, sur les moyens de stimuler les 
affaires a une epoque ou elles faiblissaient partout dans le 
pays. II parlait, a la fois comme expert des questions fiscales 
et comme Senateur de ITIlinois: 

«Mon programme, commenga-t-il, est le suivant: le moyen 
d'agir le plus rapide et le plus efficace est de reduire I'impot 
sur les petits et les moyens revenus, c'est-a-dire pour la 
classe sociale qui tend a depenser presque tous ses revenus... 

«Plus precisement... continua-t-il. 

«De plus... 

«II y a trois raisons principales: 1) ... 2). ..3)... 

«En resume, ce dont nous avons besoin, c'est d'une reduction 
immediate des impots pour les classes les moins favorisees 
afin d'augmenter leur pouvoir d'achat.» 

Quatriemement: 

Comparez ce qui est nouveau avec ce qui est familier 
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II arrive parfois qu'on ait des difficultes a se faire comprendre. 
L'idee est claire dans notre esprit mais demande des 
explications pour I'etre egalement dans celui de nos 
auditeurs. Que faire? Cherchez une comparaison que le public 
comprendra, rattachez ce qui lui est inconnu a quelque chose 
qui lui est familier. 

Supposez que vous parliez d'un catalyseur. C'est une 
substance chimique, utilisee dans I'industrie, qui en 
transforme d'autres sans changer elle-meme. C'est assez 
simple, mais ne vaut-il pas mieux ajouter I'illustration 
suivante: 

« C'est comme un petit gargon qui, dans la cour de I'ecole, 
trotte, bouscule, renverse, pousse les autres enfants sans 
jamais etre touche lui- meme.» 

Des missionnaires furent confrontes a ce probleme. Ils 
devaient traduire la Bible dans le dialecte des tribus de 
I'Afrique equatoriale. Devaient-ils le faire litteralement? Dans 
ce cas les mots n'auraient aucun sens pour les indigenes. Par 
exemple, ils auraient pu ecrire selon le texte: « Bien que vos 
peches soient comme I'ecarlate, ils deviendront aussi blancs 
que la neige», mais les indigenes ignoraient tout de la neige. 
En revanche, ils grimpaient souvent aux cocotiers pour les 
secouer et faire tomber les fruits. Les missionnaires 
transposerent I'in connu en images qui leur etaient familieres 
et ecrivirent: 

«Bien que vos peches soient comme I'ecarlate, ils deviendront 
aussi blancs que la pulpe des noix de coco.» 

En I'occurrence, il aurait ete difficile de trou ver mieux! 
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Transformez un fait en image 

A quelle distance se trouve la lune? Le soleil? I'etoile la plus 
proche? Les savants repondent avec des chiffres 
astronomiques. Mais les vulgarisateurs savent que ces chiffres 
ne signifient rien pour le grand public. Aussi les transforment- 
ils en images. 

Le celebre savant Sir James Jeans etait particulierement 
frappe par I'interet des hommes pour I'exploration de 
I'univers. Expert en la matiere, il connaissait les 
mathematiques, mais il savait aussi qu'en ecrivant ou en 
parlant, il serait mieux compris s'il ne citait pas trop de 
chiffres. 

Notre soleil et les planetes qui nous environnent sont si 
proches que nous ne realisons pas combien les autres 
systemes stellaires sont loin. James Jeans I'expliqua dans son 
livre: L'Univers autour de nous. « L'etoile la plus proche 
(Proxima du Centaure), est a 40 billions de kilometres », 
ecrivait-il, et pour rendre ce chiffre plus frappant, il expliqua 
que si Ton quittait la terre a la vitesse lumiere de 300 000 
kilometres a la seconde, il faudrait quatre ans et trois mois 
pour atteindre Proxima du Centaure. 

II permit ainsi de se faire une idee plus exacte de I'immense 
eloignement des etoiles. On ne peut en dire autant d'un 
orateur que j'ai entendu un jour, qui, pour indiquer I'etendue 
de I'Alaska, dit que la superficie de cet Etat est de 1,5 million 
de kilometres carres et s'en tint la. 

Cela vous donne-t-il une idee plus juste de la surface du 
quarante-neuvieme Etat des Etats- Unis? Pas a moi. Pour 
concevoir son etendue, j'ai du apprendre d'une autre source 
que la surface de I'Alaska representait a elle seule la somme 
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des Etats suivants: Vermont, New Hampshire, Maine, 

Massachusetts, Rhode Island, Connecticut, New York, New 
Jersey, Pennsylvanie, Delaware, Maryland, Virginie 
Occidentale, Caroline du Nord, Caroline du Sud, Georgie, 
Floride, Tennessee et Mississippi. C'est deja plus parlant, 
n'est-ce pas? On comprend qu'en Alaska il y a de la place 
pour circuler !.. 

II y a quelques annees, un participant decrivit le taux effarant 
des accidents mortels sur les autoroutes, en ces termes 
evocateurs: «Quand vous conduisez sur la route allant de 
New York a Los Angeles, au lieu de bornes, imaginez des 
cercueils contenant chacun une victime de I'hecatombe de 
I'an dernier. En roulant vite, votre voiture passe devant 
chacune de ces bornes macabres toutes les cinq secondes, 
car il y en a huit par kilometre d'un bout a I'autre du pays!» 

Je n'ai jamais plus conduit une voiture a vive allure sans que 
cette image si saisissante me revienne en memoire. 

Pourquoi? Parce que ce que nous entendons se retient 
difficilement. Les impressions auditives s'envolent comme les 
feuilles au vent d'automne. Mais les impressions visuelles 
nous penetrent comme les boulets de canon tires par 
I'artillerie de Napoleon a la bataille d'Ulm sont incrustes dans 
une vieille maison au bord du Danube. Elies penetrent dans 
notre esprit, et chassent tout ce qui leur est oppose, comme 
Napoleon chassa les Autrichiens. 

Evitez les termes techniques 

Si vous appartenez a une profession liberale, si vous etes 
expert comptable, avocat, chercheur, medecin, dentiste, 
ingenieur, financier, etc., faites doublement attention, quand 
vous vous adressez a des personnes qui ne sont pas du 
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metier, a vous exprimer en termes courants et a donner les 
details necessaires. 

Mon activite professionnelle m'a fait entendre des centaines 
de presentations qui etaient mauvaises car les orateurs ne se 
rendaient pas compte que le public ignorait tout de leur 
speciality. Aussi qu'advenait-il? Ils se perdaient dans un 
langage tres technique, remuaient des idees claires pour les 
inities, mais pour les autres c'etait aussi bourbeux que le 
Mississippi en crue. 

Que doivent faire ces orateurs? II leur faut lire et mediter ce 
conseil de Beveridge, ancien Senateur de I'lndiana: 

«Reperez dans votre auditoire la personne qui semble la 
moins intelligente, et essayez de I'interesser, ce qui n'est 
possible que si votre pensee et vos affirmations sont claires. 
Ou encore, adre8sez-vous a un enfant qui aurait accompagne 
ses parents. 

Dites-vous et meme dites-le a votre auditoire, si vous le 
voulez, que vous vous efforcerez d'etre si clair, qu'un profane 
puisse vous comprendre et soit capable de repeter ce que 
vous avez dit. 

Un medecin dans un de nos stages declara: 

« La respiration diaphragmatjque, grace a Taction 
peristaltique qu'elle exerce sur les intestins, est d'un grand 
bienfait pour la sante.» II allait poursuivre quand I'animateur 
I'arreta et demanda, a ceux qui savaient en quoi la respiration 
diaphragmatique differait des autres respirations, pourquoi 
elle etait particulierement benefique et ce qu'etait le 
peristaltisme, de lever la main. Le resultat surprit le medecin. 
II reprit ses explications de la fagon suivante: 
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« Le diaphragme est un muscle mince qui separe la cage 
thoracique et la base des poumons de la cavite abdominale. 
Au repos ou pendant la respiration thoracique, il ressemble a 
une cuvette retournee. 

Dans la respiration abdominale au contraire, il s'aplatit. Cette 
pression vers le bas du diaphragme masse en quelque sorte 
I'estomac, le foie, le pancreas, la rate et le plexus solaire. 

Quand vous expirez de nouveau, I'estomac et I'intestin sont 
projetes contre lui et beneficient de son massage. Ce qui 
favorise le processus d'elimination. 

Beaucoup de maladies sont dues au mauvais fonctionnement 
de I'intestin. Les indigestions, constipations et auto- 
intoxications disparaTtraient presque si I'estomac et I'intestin 
fonctionnaient bien grace a la profonde respiration 
diaphragmatique.» 

II est bon d'aller du simple au complexe par des explications. 
Supposons que vous presentiez le degivrage automatique a 
une association de consommateurs. Voici la mauvaise fagon 
de vous y prendre: 

Le principe de la refrigeration repose sur le fait que 
I'evaporateur pulse I'air chaud a I'interieur de I'appareil. 
L'humidite qui en resulte se fixe sur I'evaporateur et forme 
une couche de givre qui finit par isoler I'evaporateur et 
demande une puissance plus forte du moteur pour compenser 
I'epaisseur du givre. 

Voyez maintenant combien il est plus facile de faire 
comprendre ces explications si elles sont donnees avec des 
details de la vie journaliere: 

Vous savez ou se trouve le freezer dans votre refrigerateur. 
Vous savez egalement qu'il s'y forme du givre. Tous les jours 


121 



la couche de glace devient plus epaisse, et il vous faut 
degivrer pour maintenir le refrigerateur en bon etat de 
marche. Le givre sur le freezer est comme une couverture sur 
un lit, ou comme un panneau isolant dans votre maison: plus 
la couche est epaisse et plus le freezer peine pour chasser 
I'air chaud du refrigerateur et maintenir le froid. Le moteur 
doit tourner davantage! Avec un degivreur automatique, le 
givre ne constituera plus une couche epaisse, et le moteur 
peinera moins et moins longtemps. Vous economiserez de 
I'energie. 

Aristote a tres bien dit: «Pensez en homme cultive, mais 
parlez en homme simple. » Si vous devez employer un mot 
technique, ne le faites qu'apres I'avoir explique, pour que tout 
le monde le comprenne. Cela surtout pour les mots cles que 
vous repetez souvent. 

J'ai entendu un agent de change s'adresser a des femmes 
desireuses de connaitre les principes des investissements. II 
se servait de mots simples et mettait ses interlocutrices a 
I'aise. Ses propos etaient clairs, sauf malheureusement les 
termes du metier. II parlait de « chambre de compensation », 
de « double option », de « remboursements hypothecates », 
de «vente au comptant ou a terme ». Ce qui aurait pu etre 
interessant devint un rebus parce qu'il ne s'etait pas rendu 
compte que ses auditrices n'etaient pas habituees a ces 
termes. 

II n'y a pas de raison d'eviter un terme technique. Mais 
expliquez-le immediatement. 

Voulez-vous parler de la publicite radiophonique? Des motifs 
d'achat? des beaux-arts? de la comptabilite? des subventions 
gouvernementales? Voulez-vous disserter sur I'education des 
enfants ou sur le systeme LIFO qui evalue les stocks 
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d'inventaire? D'un projet d'entreprise? D'un changement de 
procedure? Assurez-vous d'abord que vos auditeurs 
comprennent vos mots techniques et leur donnent le meme 
sens que vous. 

Cinquiemement: 

Utilisez des aides visuelles 

Les nerfs qui relient les yeux au cerveau sont bien plus gros 
que ceux qui viennent des oreilles, et I'experience nous 
apprend que nous sommes plus impressionnes par les images 
que par les sons. 

«Voir une fois, dit un proverbe japonais, vaut mieux que 
d'entendre cent fois.» 

Si vous voulez etre clair, imagez vos idees. C'etait la methode 
de John H. Patterson, fondateur de la National Cash Register 
Company. II ecrivit un article dans le System Magazine pour 
indiquer comment il s'adressait a ses ouvriers et a ses 
vendeurs: 

«J'affirme que la parole seule ne suffit pas pour se faire 
comprendre, susciter et retenir I'attention. II faut faire appel a 
la vue. Chaque fois que cela est possible, il faut se servir 
d'images pour demontrer la bonne et la mauvaise methode. 
Le schema convainc plus que les mots et les images sont plus 
evocatrices que le schema. Dans une presentation ideale, 
chaque partie du sujet devrait etre illustree, et les mots ne 
serviraient qu'a lier les images entre elles. J'ai appris tres tot 
dans mes communications internes que I'image avait plus de 
valeur que tout ce que je pouvais dire. » 

Si vous utilisez une carte ou un schema, assurez-vous qu'ils 
sont assez grands pour etre bien vus, mais n'en abusez pas. 
Voir une succession de graphiques est ennuyeux. Si vous 
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faites un schema, au cours de votre expose, qu'il soit rapide 
et sommaire; le public ne s'attend pas a un chef-d'oeuvre. 
Utilisez des abreviations, ecrivez gros et lisiblement tout en 
continuant a parler, et retournez-vous vers le public. 

Si vous vous servez d'aides visuelles, pour appuyer vos dires, 
suivez ces conseils et vous capterez I'attention. 

1. Ne montrez vos documents et vos transparents qu'au 
moment de vous en servir. 

2. Utilisez des objets assez volumineux pour etre vus jusqu'au 
dernier rang. Vos auditeurs ne peuvent retenir une 
demonstration que s'ils la voient. De meme pour les images 
et les mots d'une diapositive ou d'un transparent. 

3. Ne faites jamais circuler de document dans la salle pendant 
que vous parlez. Pourquoi creer de la dispersion? 

4. Levez le document pour que tout le monde le voie, 
assurez-vous que I'ecran de projection est assez haut. 

5. Souvenez-vous qu'un objet anime en vaut dix inertes. 
Faites une demonstration du fonctionnement si cela est 
possible. 

6. Ne regardez pas I'aide visuelle que vous montrez. C'est 
avec I'auditoire que vous devez etablir le contact, et non avec 
ce que vous montrez. 

7. Quand vous n'avez plus besoin de votre document, mettez- 
le de cote. 

8. Si I'aide visuelle dont vous allez vous servir s'y prete, 
posez-la, dissimulee, sur une table a cote de vous. En parlant, 
faites-y allusion afin d'eveiller la curiosite, mais ne dites pas 
de quoi il s'agit. Aussi lorsque vous serez pret a la devoiler, 
vous aurez «cree un suspense» et suscite un veritable interet. 
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Les aides visuelles sont de plus en plus employees pour aider 
a la comprehension. Le meilleur moyen de s'assurer que 
I'auditoire vous comprendra est d'illustrer ce que vous lui 
expliquez. 

Deux presidents des Etats-Unis, tous deux maitres en I'art 
oratoire, ont affirme que, pour eux, etre clair resultait de 
I'entraTnement et de la discipline. Lincoln a dit: «Nous devons 
rechercher la clarte sans relache.» II a raconte au docteur 
Gulliver, president du Knox College, comment il s'y etait 
astreint des sa jeunesse. 

«Parmi mes plus vieux souvenirs, je me rappelle combien je 
m'irritais, quand, tout enfant, on me parlait en termes que je 
ne comprenais pas. Je ne pense pas m'etre jamais mis en 
colere pour d'autres raisons, mais cela m'a toujours mis hors 
de moi. Je me souviens d'etre monte dans ma petite 
chambre, un soir, apres avoir entendu des voisins discuter 
avec mon pere, et avoir passe une grande partie de la nuit a 
marcher de long en large, en essayant de trouver le sens 
exact de leurs paroles obscures. J'essayais de m'endormir, 
mais je n'y arrivals pas, tant je pourchassais une idee et je la 
repetais jusqu'a ce que je reussisse a la traduire en un 
langage suffisamment clair pour etre compris d'un petit 
gargon. C'etait un veritable plaisir; il ne m'a jamais quitte.» 

Le president Woodrow Wilson a ecrit de son cote ces mots de 
mise en garde qui donneront la note pour terminer ce 
chapitre: 

« Mon pere etait un homme d'une grande rigueur 
intellectuelle. Je lui dois le meilleur de ma formation. II etait 
intraitable sur I'imprecision, et depuis le jour ou j'ai 
commence a ecrire jusqu'a sa mort en 1908, a I'age de 81 
ans, je lui ai toujours montre ce que j'avais ecrit. II me le 
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faisait lire a haute voix, ce qui m'etait toujours tres penible. 
De temps a autre il m'arretait: "Que veux-tu dire la ?" Je le 
lui disais et, le faisant, je m'exprimais plus simplement que je 
ne I'avais fait sur le papier. "Pourquoi ne pas le dire ainsi ?... 
Ne tire pas sur ton idee avec des plombs a moineaux, tu la 
disperserais dans toutes les directions. Tire avec un bon fusil 
a balles en plein dans ce que tu as a dire." » 
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CHAPITRE IX 


Comment faire un expose 
pour convaincre 


Un petit groupe d'hommes et de femmes se trouverent pris, 
un jour, dans un ouragan. Non un veritable cyclone, mais 
presque. Un ouragan nomme Maurice Goldblatt. Voici 
comment une des personnes presentes le decrit: 

« Nous nous trouvions reunis autour d'une table de banquet, 
a Chicago. Nous savions que cet homme avait la reputation 
d'etre brillant et nous attendions tous avec impatience ce qu'il 
allait dire. 

C'etait un homme agreable, d'age moyen, a la mise soignee. 
II commenga gentiment par nous remercier de I'avoir invite. II 
voulait nous parler d'une chose serieuse, dit-il, et il esperait 
que nous lui pardonnerions s'il nous choquait. 

Puis, tel un tourbillon, il eclata. Se penchant en avant il nous 
fixa. II n'eleva pas la voix, mais j'eus I'impression qu'elle 
retentissait comme un gong. 

"Regardez autour de vous, dit-il. Regardez- vous! Savez-vous 
combien de ceux qui sont assis a cette table, dans cette 
piece, sont condamnes a mourir d'un cancer? Un sur quatre 
de ceux qui ont plus de quarante-cinq ans. Un sur quatre !" 

II s'arreta et son visage s'illumina. "C'est la cruelle verite. 
Mais ce ne sera pas toujours vrai. On peut y remedier en 
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progressant dans le traitement du cancer et dans la recherche 
de sa cause » 

II nous regarda serieusement. Son regard par courut la table: 
"Voulez-vous aider ce progres?" 

Pouvions-nous donner une autre reponse que "oui"? 

En moins d'une minute, Maurice Goldblatt nous avait conquis. 
II nous avait fait comprendre que le probleme qui le 
preoccupait nous concernait tous personnellement. II nous 
avait fait adherer a la campagne qu'il avait entreprise pour sa 
grande oeuvre humanitaire. 

Obtenir une reaction favorable a ete de tous temps et en tous 
lieux, I'objectif principal d'un orateur. En I'occurrence, M. 
Goldblatt avait un mobile particulier pour nous rallier a sa 
cause. Son frere Nathan et lui, avec presque rien, avaient 
cree une chaine de magasins a succursales multiples, au 
chiffre d'affaires de 100000000 de dollars par an. Mais ce 
succes ne leur etait venu qu'apres de longues et dures annees 
et Nathan etait mort d'un cancer apres une breve maladie. 
Maurice Goldblatt resolut alors d'offrir un premier million de 
dollars a I'Universite de Chicago pour la recherche sur le 
cancer. II se retira des affaires et consacra tout son temps a 
interesser le public a la lutte contre le cancer. 

Tout cela, joint a sa personnalite, nous avait predisposes en 
sa faveur. Sa sincerite, sa conviction, son enthousiasme et la 
fagon dont il s'etait livre a nous pendant quelques minutes, 
comme il se livrait, tout au long de I'annee, a sa grande 
cause, nous inspirerent un vif sentiment de solidarity pour 
I'orateur, de la sympathie pour son oeuvre, et le desir de 
l'aider.» 
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Premierement: 


Gagnez la confiance en la meritant 

Quintilien a defini I'orateur: « Un homme integre, sachant 
parler.» Tout ce qui a ete ecrit ici, tout ce qui le sera plus loin, 
ne peut remplacer ces regies essentielles de I'efficacite 
verbale. Pierpont Morgan affirme que I'honnetete est le 
meilleur moyen d'obtenir du credit. C'est aussi le meilleur 
moyen de gagner la confiance de ses auditeurs. 

« La sincerite avec laquelle s'exprime un homme, dit 
Alexandre Woolcott, donne a sa voix un air de verite 
impossible a feindre. » 

Quand le but de I'expose est de convaincre, il est 
specialement necessaire de nous exprimer avec la flamme de 
la conviction sincere. II faut etre convaincu pour convaincre 
les autres. 

Deuxiemement: 

Obtenez une reponse affirmative 

Walter Dili Scott, ancien recteur de I'Universite de North- 
Western, disait: «Chaque idee, chaque conclusion qui penetre 
dans I'esprit est tenue pour vraie, tant qu'elle n'est pas 
arretee par une pensee contraire.» Cela doit amener a 
conserver un auditoire bien dispose. Mon bon ami, le 
professeur Harry Overstreet, a brillamment analyse ce 
phenomene mental dans une communication a la Nouvelle 
Ecole de Recherche Sociale de New York. 

« L'orateur habile obtient, des le debut, I'accord de son 
auditoire sur un certain nombre de points, actionnant ainsi un 
processus psychologique qui entraine ses auditeurs dans une 
direction positive. C'est comme le mouvement d'une boule de 
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billard: lancez-la dans une direction, il faudra plus de force 
pour la faire devier et une force encore plus grande pour la 
faire reculer. 

Le deroulement psychologique est tres clair. Quand une 
personne dit «non» et le pense vraiment, el le fait plus que de 
prononcer un mot de trois lettres. Son organisme entier, 
glandulaire, nerveux et musculaire, se contracte dans une 
attitude de rejet. Habituellement, cette reaction physique est 
imperceptible, mais quelquefois elle peut etre visible. Tout le 
systeme neuromusculaire se dresse contre un acquiescement. 
Au contraire, quand quelqu'un dit « oui», son attitude n'est 
plus defensive, mais au contraire detendue et consentante. 
Plus nous aurons de « oui» des le debut, plus il sera facile de 
gagner I'attention en faveur de la proposition finale. 

Obtenir des reponses affirmatives est une technique tres 
simple, et cependant combien negligee! C'est a croire que 
certains orateurs imaginent se rendre importants en se 
presentant comme contradicteurs. Dans une reunion 
politique, un opposant s'acharne immediatement a rendre les 
autres furieux. Qu'en resultera-t-il? S'il le fait par plaisir et 
pour s'amuser, on I'excuse. Mais s'il veut obtenir un resultat 
positif, il se trompe lourdement. 

Braquez contre vous un client, un collaborateur ou un 
superieur, un enfant, un mari ou une epouse, et il faudra la 
sagesse et la patience d'un ange pour transformer ce pole 
negatif en pole positif.» 

Comment obtenir ces fameux «oui» des le debut d'une 
causerie? Tres simplement. « Le meilleur moyen d'ouvrir un 
debat et de gagner une manche, a dit Lincoln, est de trouver 
d'abord un terrain d'entente. » Ce terrain, il sut, lui, toujours 
le trouver, meme pour un sujet aussi brulant que I'esclavage. 
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« Pendant la premiere demi-heure, rapporte le Mirror > un 
journal neutre, commentant un de ses discours, ses 
adversaires approuvaient chacune de ses paroles, puis il les 
amenait peu a peu a son point de vue et les entraTnait tous 
dans son sillage. » 

N'est-il pas evident que I'orateur qui discute avec ses 
auditeurs ne fait que provoquer leur entetement s'il les met 
sur la defensive et dans I'impossibilite de changer d'avis? Est- 
il sage de commencer par: «Je vais vous prouver ceci et cela 
»? Les auditeurs ne seront-ils pas enclins a prendre cela 
comme un defi et a repondre interieurement: « Nous allons 
voir! » 

N'est-il pas plus benefique de commencer par un sujet sur 
lequel vous etes en accord avec vos auditeurs, puis de 
soulever une question pertinente a laquelle tout le monde 
aimerait avoir une reponse. Puis, avec I'auditoire, vous 
recherchez sincerement la reponse. Dans cette recherche, 
presentez les faits avec tant d'evidence, qu'ils accepteront vos 
conclusions, comme etant les leurs. Ils croiront davantage en 
une verite qu'ils penseront avoir decouverte eux-memes. « Le 
meilleur argument est celui qui a I'air d'une simple 
explication. » 

Dans toute controverse, quelle que soit son importance, il 
existe toujours un terrain d'en tente sur lequel on peut se 
rencontrer. Par exemple, le 3 fevrier 1960, Harold Macmillan, 
Premier Ministre de Grande-Bretagne, s'adressa aux deux 
Chambres du parlement de I'Union Sud-Africaine. II devait 
defendre la politique antiraciale du Royaume-Uni a une 
epoque ou la segregation etait en vigueur dans ce pays. 
Commenga-t-il par ce point de vue oppose? Non. II souligna 
les grands progres economiques realises par I'Afrique du Sud, 
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sa contribution dans le monde, puis, avec tact, il parla de 
leurs divergences d'opinion. Meme la, il indiqua qu'il etait 
persuade que ces divergences ne prove naient que de leurs 
convictions sinceres. Son discours tout entier fut une 
declaration magis trale, rappelant celle que Lincoln fit en 
termes aussi moderes et aussi fermes, un an avant Fort 
Sumter. «Comme membre du Commonwealth, dit le Premier 
Ministre, notre desir le plus sincere est d'apporter a I'Afrique 
du Sud notre aide et nos encouragements, mais j'espere que 
vous ne m'en voudrez pas de vous dire tranche ment que 
certains aspects de votre politique nous mettent dans 
I'i m possi bilite de le faire, sans trahir nos convictions 
profondes quant aux destinies politiques des hommes libres. 
Je pense que nous devons, en amis, reconnaitre ensemble, 
sans chercher a etablir qui a tort ou qui a raison, que dans le 
monde actuel, il existe cette difference de conception entre 
nous.» 

Quelle que soit la divergence d'opinions, une telle declaration 
aura toujours pour effet d'ita blir la bonne foi de I'orateur. 

Que serait-il advenu si Macmfflan avait immediatement mis 
I'accent sur les disaccords au lieu d'insister sur leurs points 
communs? Le professeur James Harvey Robinson, dans son 
livre, The Mmd in the Making, donne la reponse a cette 
question: 

«II arrive parfois que nous changions d'opinion sans avoir 
rencontre d'opposition ou sans y etre pousses, mais si on 
nous dit que nous avons tort, nous sommes irrites et nous 
nous entetons. Nous sommes incroyablement legers dans la 
formation de nos convictions, mais il suffit qu'on veuille nous 
persuader qu'elles sont fausses pour que nous devenions 
ardents a les defendre. Ce ne sont evidemment pas les idies 
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elles-memes que nous cherissons mais notre amour-propre 
qui est menace. Le possessif ma ou mon est le mot le plus 
important des affaires humaines et en tenir compte est le 
commencement de la sagesse. II a la meme valeur pour 
designer mon diner, mon chien, ma maison, ma foi, mon pays 
ou mon Dieu. Nous nous irritons, non seulement si on nous 
dit que notre montre marche mal ou que notre voiture est 
demodee, mais encore si Ton pretend que nos conceptions sur 
les canaux de Mars, la vertu medicinale de I'aspirine, ou les 
dates de Sargon ler, devraient etre revisees. Nous aimons 
continuer a croire ce que nous avons I'habitude de considerer 
comme vrai et le ressentiment qui s'empare de nous quand 
on jette le doute sur une quelconque de nos pretentions, nous 
conduit a chercher toutes les excuses possibles pour nous y 
accrocher. Presque tous nos pretendus raisonnements n'ont 
pour but que de trouver des arguments pour continuer a 
croire ce que nous croyons deja.» 

Troisiemement: 

Parlez avec un enthousiasme 
contagieux 

L'esprit de contradiction se manifestera moins dans I'auditoire 
si I'orateur s'exprime avec un enthousiasme contagieux. Je 
dis «contagieux» car c'est precisement le propre de 
I'enthousiasme. II rejette tout ce qui est negatif ou oppose. 
Quand vous voulez convaincre, rappelez- vous qu'il est plus 
efficace de faire appel aux emotions qu'a I'intelligence. Les 
sentiments sont plus puissants que les froides idees, et pour 
les eveiller il faut etre profondement sincere. Quelles que 
soient les phrases d'un orateur, les exemples qu'il apporte, 
I'harmonie de sa voix, la grace de ses gestes, s'il ne parle pas 
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avec sincerite, tout cela n'est que brillant artifice. Si vous 
voulez soulever votre auditoire, soyez convaincu. Vos 
convictions mettront de I'eclat dans vos yeux, de la force 
dans votre voix et se manifesteront par une ardeur 
communicative. 

Chaque fois que vous parlez et surtout quand vous voulez 
convaincre, votre comportement determine I'attitude de vos 
auditeurs. Si vous etes chaleureux, ils le seront aussi, si vous 
etes desinvolte et agressif, ils le seront egalement. « Si les 
paroissiens s'endorment, a ecrit Henry Ward Beecher, il n'y a 
qu'une chose a faire: que le bedeau pique le predicateur avec 
un baton pointu!» 

J'ai ete un jour I'un des trois membres du jury qui decernait la 
medaille Curtis a I'Universite de Columbia. II y avait la une 
demi-douzaine d'etudiants, bien entraines et desireux de faire 
de leur mieux. Mais a une seule exception pres, ils n'avaient 
qu'un but: gagner la medaille. Ils ne cherchaient pas a 
convaincre. 

Ils avaient choisi leur sujet uniquement parce qu'il permettait 
des effets oratoires. Ils ne s'interessaient nullement aux 
arguments qu'ils donnaient, et leurs discours n'etaient que 
des exercices de style. 

L'exception etait un prince zoulou, II parla de « La 
contribution de I'Afrique a la civilisation moderne». Chacune 
de ses paroles venait du coeur. Son discours n'etait pas un 
simple exercice, mais quelque chose de vivant. II etait 
convaincu et enthousiaste. II parla en representant de son 
peuple et de son continent: avec sagesse, honnetete et bonne 
volonte, il nous entretint des espoirs de son peuple et fit 
appel a notre comprehension. 
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La medaille lui fut attribute bien qu'il ne s'exprimat pas mieux 
en public que deux ou trois de ses concurrents. Comme 
juges, nous avons voulu recompenser I'impact de sa since 
rite. En comparaison, les autres discours etaient ternes. 

Le prince avait appris seul dans son lointain pays qu'on ne 
peut projeter sa personnalite dans un discours a I'aide de sa 
seule intelligence. II faut aussi faire sentir aux autres combien 
on croit a ce qu'on dit. 

Quatriemement: 

Montrez du respect et de la sympathie 
pour votre auditoire 

«La nature humaine exige I'amour et aussi le respect», 
declara le docteur Norman Vincent Peale au debut d'une 
conference adressee a des comediens. «Tout homme a le 
sentiment profond de sa valeur, de son importance et de sa 
dignite. Si vous blessez ses sentiments, vous vous en faites 
un ennemi. Quand vous aimez et respectez une personne, 
vous la renforcez dans sa propre estime, et el le vous 
apprecie. 

«Je me suis trouve un jour a passer au meme programme 
qu'un fantaisiste. Je ne le connais sais pas tres bien, mais 
depuis j'ai appris qu'il avait des difficultes et je crois savoir 
pourquoi. 

«J'etais assis tranquillement pres de lui, attendant mon tour 
de prendre la parole: "Vous n'avez pas le trac, n'est-ce pas? 
me demanda-t-il. 

«— Mais si, lui dis-je, je suis toujours un peu emu avant de 
parler devant un public. J'ai un profond respect de I'auditoire, 
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et la crainte de le decevoir me rend un peu nerveux. Pas 
vous? 

«— Non, dit-il, il n'y a pas de raison. Le public se laisse 
toujours prendre. Les gens avalent n'importe quoi. 

«— Je ne suis pas de votre avis, dis-je. Ils sont nos propres 
souverains. J'ai un grand respect pour le public . "» 

Quand il lut que la popularity de cet homme baissait, le 
docteur Peale eut la certitude que cela etait lie a son attitude: 
il se rendait deplaisant et ne cherchait pas a gagner la 
sympathie des auditeurs. 

Quelle legon pour nous qui desirons communiquer quelque 
chose aux autres! 

Cinquiemement: 

Commencez d'une maniere amicale 

Un athee mit un jour William Paley au defi de refuter qu'il 
n'existait pas d'Etre Supreme. Tranquillement Paley sortit sa 
montre, ouvrit le boTtier et dit: «Si je vous affirmais que ces 
rouages et ces ressorts se sont faits tout seuls, se sont 
ordonnes et se sont mis a fonctionner d'eux-memes, ne 
douteriez-vous pas de mon intelligence? Bien sur que si! 
Regardez les etoiles, chacune a une course et un mouvement 
determine; la terre et les planetes tournent autour du soleil a 
plus d'un million de kilometres par jour. Chaque etoile est 
elle-meme un autre soleil avec son groupe de planetes qui 
foncent dans I'espace comme notre propre systeme solaire. 
Et, cependant, il n'y a ni collision ni desordre, tout est 
parfaitement controle. Est-il plus facile de croire que c'est un 
effet du hasard ou que quelqu'un a cree tout cela?» 
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Supposez qu'il ait repondu: «Pas de Dieu? Ne soyez pas 
stupide, vous ne savez pas ce que vous dites! » que serait-il 
arrive? Sans doute une joute oratoire vaine et passionnee. 
L'athee aurait bondi pour defendre son opinion, avec toute la 
fureur d'un chat sauvage. Pourquoi? Parce que, comme I'a 
demontre le professeur Overstreet, ses convictions et son 
precieux amour-propre auraient ete menaces. Son orgueil 
serait .entre en jeu. 

Comme I'orgueil est une des caracteristiques dominantes de 
la nature humaine, n'est-il pas plus sage de se concilier les 
bonnes graces d'un homme que de se les aliener? Comment? 
En demontrant, comme I'a fait Paley, que ce que nous 
croyons est assez semblable a quelque chose que notre 
adversaire a deja admis. II est alors plus facile pour lui 
d'accepter que de rejeter ce que vous avancez. 

Paley a montre avec quelle finesse il connais sait la nature 
humaine. Peu de gens ont le don d'entamer les convictions 
d'autres hommes en les traitant amicalement. Ils pensent, au 
contraire, que pour prendre cette citadel le ils doivent 
I'attaquer de front. Qu'arrive-t-il? Des que s'ouvrent les 
hostilites, le pont-levis est leve, les grandes portes sont 
verrouillees, les archers tendent leurs arcs, et en avant la 
bataille de mots et les blessures d'amour-propre. De tel les 
luttes font toujours match nul. Personne n'a convaincu I'autre. 

La methode plus raisonnable que je preconise n'est pas 
nouvelle. El le a ete utilisee, il y a bien longtemps, par saint 
Paul, qui s'en servit dans son fameux discours aux Atheniens 
sur la colline d'Ares avec une adresse et une finesse qui font 
notre admiration apres dix-neuf siecles. Saint Paul etait un 
homme cultive. Apres sa conversion il devint le plus ardent 
propagateur du christianisme. Un jour il vint a Athenes, qui 
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avait decline apres Pericles. Void ce qu'en dit I'Ecriture: «Les 
Atheniens et les etrangers demeurant a Athenes passaient 
leur temps a dire ou a entendre quelque chose de nouveau. » 

Comme il n'existait ni radio, ni telegramme, les Atheniens 
d'alors devaient avoir du mal a denicher des nouvelles 
fraiches tous les jours. 

Paul vint. II apportait du nouveau. Ils s'assemblerent autour 
de lui, amuses et curieux. En le conduisant a I'Areopage, ils 
demanderent: 

« Quelle est cette nouvelle doctrine dont tu as parle? 
Certaines choses nous sont inconnues et nous voudrions bien 
savoir ce que c'est.» 

Autrement dit, les Atheniens I'inviterent a parler. Paul 
accepta. En realite, il etait venu pour cela. II prit 
probablement place sur une grosse pierre. Un peu nerveux, 
comme le sont les bons orateurs avant de parler, il dut 
s'essuyer les mains et tousser pour s'eclaircir la voix. 

Cependant, il ne fut pas d'accord pour commencer comme ils 
Ten priaient, a parler de «nouvelles doctrines », de «choses 
inconnues ». C'etait dangereux. II dut couper court, car c'eut 
ete ouvrir la voie a la contradiction. II ne voulait pas parler de 
sa foi comme d'« une chose nouvelle et inconnue ». Au 
contraire, il voulait la rattacher, la relier a quelque chose qui 
faisait deja partie de leurs croyances. Cela previendrait la 
controverse. Mais comment proceder? II reflechit un moment, 
imagina un plan ingenieux et commenga son discours celebre: 
<(Atheniens, il me semble qu'en toutes choses vous etes tres 
religieux. » Ils adoraient plusieurs dieux. Ils etaient done tres 
religieux. Ils en etaient tiers. Paul leur faisait done un 
compliment qui les flattait. Leur accueil devint plus 
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chaleureux. Une des regies de I'art de parler en public, nous 
I'avons dit, est d'illustrer une idee par un fait. C'est ce que fit 
Paul: «En vous voyant prier, j'ai remarque un autel avec 
I'inscription: "AU DIEU INCONNU". » 

Ce qui prouve qu'ils etaient tres religieux. Ils craignaient tant 
d'avoir oublie un dieu quelconque qu'ils avaient eleve un autel 
«au dieu inconnu ». C'etait une sorte de police d'assurance en 
blanc pour se premunir contre tout oubli ou omission 
involontaire. Paul, en mentionnant cet autel precis, montrait 
qu'il n'essayait pas de les flatter. II faisait part de son 
observation. 

Alors, avec une adresse consommee, il en vint a sa these: « 
C'est ce Dieu que vous adorez sans le connaitre que je vous 
annonce ! » 

«Nouvelle doctrine », «chose inconnue »? Pas du tout! II 
n'etait la que pour leur apprendre quelque chose sur un dieu 
qu'ils adoraient deja sans le connaitre. Quelle technique 
habile: com parer ce qu'ils ne connaissaient pas a ce qu'ils 
avaient deja admis! 

II exposa ensuite sa doctrine de salut et de resurrection, cita 
au passage un de leurs poetes, et la cause fut gagnee. 
Certains de ses auditeurs se moquerent de lui, mais le plus 
grand nombre vinrent lui dire: «Nous voulons t'entendre a 
nouveau parler de ce sujet.» 

Lorsque nous faisons une intervention pour convaincre, nous 
voulons implanter une idee dans les esprits et ecarter la 
contradiction. Celui qui reussit a le faire est capable 
d'influencer les autres. C'est la precisement que les conseils 
de mon livre Comment se faire des amis pourront vous etes 
utiles. 
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Presque tous les jours, vous vous adressez a des personnes 
qui n'ont pas les memes idees que vous. N'essayez-vous pas 
constamment de les amener a votre maniere de penser, chez 
vous, au bureau, ou ailleurs? Peut-etre pourriez-vous encore 
ameliorer votre technique? Comment vous y prenez-vous? 
Avec le tact de Lincoln et de Macmillan? Dans ce cas, vous 
etes un fin diplomate et, de plus, vous etes un sage. II est 
bon de se rappeler les paroles de Woodrow Wilson: « Si vous 
venez me dire: "Asseyons-nous et causons. Si nos pensees 
divergent, essayons de comprendre chacun nos points de 
vue", nous nous apercevrons vite que nos opinions ne sont 
pas si eloignees, que nous differons sur quelques points, mais 
que beaucoup de nos idees sont communes; si seulement 
nous avons la patience et le desir sincere de nous entendre, 
nous nous entendrons.» 
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CHAPITRE X 


Comment faire 

des interventions impromptues 


II y a quelque temps des representants de la haute finance et 
des membres du gouvernement se reunirent pour inaugurer 
un nouveau laboratoire pharmaceutique. L'un apres I'autre, 
cinq ou six collaborateurs du Directeur de la recherche 
parlerent du travail passionnant accompli par les chimistes et 
les biologistes. Ils experimentaient de nouveaux vaccins, de 
nouveaux antibiotiques, de nouveaux tranquillisants. Les 
resultats etaient etonnants. 

«C'est merveilleux, dit un membre du gouvernement au 
directeur, vos chercheurs sont de vrais magiciens. Mais 
pourquoi n'avez-vous pas pris la parole vous-meme? 

— Je suis incapable de parler en public», repondit-il d'un air 
sombre. 

Un peu plus tard, le president de la reunion le prit a 
I'improviste. 

«Nous n'avons pas eu le plaisir d'entendre notre Directeur de 
recherche, dit-il. II n'aime pas les discours officiels, mais je 
vais lui demander de nous dire quelques mots.» 
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Ce fut lamentable. Le Directeur se leva et ne put prononcer 
que quelques phrases. II s'excusa de ne pas en dire plus. Ce 
fut toute sa contribution a la reunion. 

C'etait pourtant un homme competent dans son domaine, 
mais en I'occurrence, il fut embarrasse et confus. II aurait pu 
eviter cette situation desagreable en apprenant a 
communiquer efficacement d'une maniere impromptue. Je 
n'ai pas souvenance d'un seul participant a nos stages, 
serieux et decide, qui n'y soit parvenu. Au debut, eviter 
I'erreur de notre directeur: il faut refuser de se tenir pour 
battu, puis, pendant un certain temps peut-etre, s'y exercer 
avec determination. 

«Tout va bien quand j'ai prepare et repete mon discours, me 
direz-vous, mais je cherche mes mots si on me demande de 
parler a l'improviste.» 

Pouvoir rassembler ses idees et parler selon ^inspiration du 
moment, est plus utile en un sens qu'etre capable de parler 
apres une longue et minutieuse preparation. Les exigences du 
monde moderne des affaires, la frequence et la simplicity des 
communications nous obligent a etre prompts en pensees et 
en paroles. Beaucoup de decisions importantes dans 
I'industrie ou au gouvernement sont prises a une table de 
conference. L'individu a encore son mot a dire, mais il doit le 
faire admettre par un groupe. Et c'est la que I'aptitude a 
parler impromptu a une grande importance, si I'on veut 
obtenir des resultats. 

Premierement: 

Exercez-vous a parler impromptu 

Quiconque, dote d'une intelligence normale et d'une certaine 
maTtrise de soi, peut faire un discours impromptu acceptable, 
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voire brillant. II y a differents moyens pour ameliorer votre 
aptitude a vous exprimer avec facilite quand on vous 
demande soudain de dire quelques mots. Parmi ces 
methodes, il y a celle utilisee par des acteurs celebres. 

II y a bien des annees, Douglas Fairbanks dans un article de 
l'American Magazine decrivit un jeu auquel il se livra avec 
Charlie Chaplin et Mary Pickford plusieurs fois par semaine 
pendant deux ans. C'etait plus qu'un jeu. C'etait la pratique 
du plus difficile des arts de la communication: I'improvisation. 
Comme Douglas Fairbanks le raconte, le jeu consistait en 
ceci: 

« Chacun de nous inscrivait un sujet sur un morceau de 
papier, et les papiers plies, nous les melangions. L'un d'entre 
nous en tirait un au hasard, se levait et parlait 
immediatement pendant une minute a propos de ce sujet. 
Nous ne traitions jamais deux fois le meme theme. Un soir 
j'eus a parler d' « abat-jour». Essayez et vous me direz si 
c'est facile. J'y parvins cependant. 

Le resultat est que tous trois nous avons aiguise notre esprit. 
Nous avons appris beaucoup sur une variete de sujets. Mais 
surtout, par cette gymnastique, nous en sommes venus a 
rassembler tres vite nos idees et nos connaissances sur 
n'importe quoi et a les exprimer aisement. Nous nous 
sommes entraines a improviser. » 

Plusieurs fois dans mes stages, les participants doivent 
s'exprimer de fagon impromptue. Une longue experience m'a 
appris qu'il en resulte deux choses: 

1. Ils ont ainsi I'assurance qu'ils peuvent reflechir en se levant 
pour parler; 
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2. Cela les rend plus surs d'eux quand ils doivent faire une 
intervention preparee. Ils savent que si le pire se produit et 
qu'ils oublient ce qu'ils ont prepare, ils pourront quand meme 
parler intelligemment a I'improviste, jusqu'a ce qu'ils 
retrouvent le fil de leurs idees. 

C'est ainsi que parfois nous leur annongons: 

«Vous aurez chacun un theme different a traiter. Vous ne le 
connaitrez qu'au moment de parler! » 

Qu'arrive-t-il? un comptable peut avoir a parler de publicite, 
un representant, de jardins d'enfants, un professeur, de la 
banque, un banquier, de I'enseignement, un employe, de la 
production et un expert en productivity, des transports. 

Renoncent-ils pour autant? Non. Ils ne pretendent pas etre 
des specialistes. Ils tirent parti du sujet pour le faire entrer 
dans le cadre de leurs connaissances. La premiere fois, ce 
n'est peut-etre pas excellent. Mais ils se levent. Ils parlent. 
Pour certains, c'est facile. Pour d'autres, moins. Aucun ne se 
declare vaincu. C'est passionnant. Tous constatent qu'ils ont 
mieux reussi qu'ils ne I'au raient cru, et qu'ils sont capables 
de developper un talent qu'ils ignoraient. 

Je crois que, s'ils peuvent le faire, n'importe qui le peut avec 
de la volonte et de la confiance. Plus on s'exerce, plus cela 
devient facile. 

Deuxiemement: 

Soyez mentalement pret 
a parler a I'improviste 

Quand on vous demande de parler a I'improviste, on pense 
generalement que vous allez traiter un sujet que vous 
connaissez bien. Le probleme est done de decider tres vite et 
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exacte ment ce que vous allez dire, dans le temps dont vous 
disposez. Un des meilleurs moyens d'y parvenir est d'etre 
toujours mentalement pret a affronter une telle situation. 
Lorsque vous assistez a une reunion, demandez-vous ce que 
vous diriez si on vous donnait la parole. Quel aspect du sujet 
serait le plus approprie aux circonstances? Comment 
exprimeriez-vous votre accord ou votre rejet des propositions 
emises? 

Aussi le premier conseil que je vous donne est celui-ci: 
preparez-vous mentalement a parler a I'improviste en toute 
circonstance. 

Cela demande de la reflexion, et penser est la chose la plus 
difficile au monde. Mais je suis certain que personne n'a pu se 
creer la reputation de brillant improvisateur sans s'y etre 
prepare des heures durant en analysant ses reactions de 
participant dans une assemblee. Tout comme le pilote de 
ligne se tient pret a resoudre tous les cas d'urgence qui 
pourraient se poser, le bon improvisateur est sur le qui-vive 
et se fait a lui-meme mentalement d'innombrables discours 
qui ne seront jamais prononces. Mais peut-on vraiment dire 
que ces discours sont impromptus? Ils sont plutot la 
resultante d'une preparation continuelle. 

Votre sujet etant connu, le seul probleme est de I'adapter au 
temps et aux circonstances. Puisque vous improvisez, vous 
n'aurez naturellement a parler que pendant un temps tres 
court. A vous de decider quel aspect de votre sujet se prete le 
mieux a la situation. Ne vous excusez pas de votre manque 
de preparation. On le sait. Lancez-vous dans le vif du sujet 
des que possible, sinon immediatement; et je vous en prie, 
suivez ce conseil: citez un exemple immediatement. 
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Troisiemement: 


Citez un exemple immediatement 

Pourquoi? Pourtrois raisons: 

1. Vous n'avez pas a vous preoccuper de I'elaboration de vos 

phrases: les histoires se racontent facilement, meme 

improvisees; 

2. Vous entrez dans le vif du sujet et le premier instant 
d'emotion passe, vous prenez de I'assurance tout en 
racontant; 

3. Vous captez I'attention de vos auditeurs immediatement. 
Comme on I'a dit au chapitre sept, I'incident-exemple est, a 
ce point de vue, ideal. 

Un auditoire qui s'interesse au cote humain de votre exemple 
vous soutiendra au moment ou vous en aurez le plus besoin, 
c'est-a-dire au debut. La communication est un processus a 
double effet, et I'orateur qui capte I'attention s'en rend 
compte immediatement, car il sent le courant receptif passer 
dans le public et il est stimule pour faire de son mieux, et 
bien repondre a I'attention des auditeurs. Le rapport ainsi 
etabli entre son auditoire et lui est la cle du succes. C'est 
pourquoi je vous conjure de commencer par un exemple, 
surtout si vous ne devez dire que quelques mots. 

Quatriemement: 

Parlez avec animation et avec force 

Comme il a deja ete dit plusieurs fois dans ce livre, si vous 
parlez avec energie et vigueur, votre animation exterieure 
sera benefique pour votre tonus psychologique. Avez-vous 
observe quel qu'un parlant dans un groupe, qui se met 
soudain a faire des gestes? Aussitot, il s'exprime plus 
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facilement, quelquefois brillamment, et autour de lui on se 
tait pour I'ecouter. La relation entre I'activite physique et 
I'activite mentale est etroite. N'employons-nous pas les 
memes termes pour decrire une operation manuelle ou un fait 
intellec tuel: « saisir une idee au vol », «se raccrocher a une 
pensee»? Des que le corps s'anime, comme I'explique William 
James, resprit fonctionne plus rapidement. Aussi jetez-vous a 
corps perdu, si j'ose dire, dans votre intervention. Cela vous 
aidera a assurer votre succes d'improvisateur. 

Cinquiemement: 

Utilisez le principe: 

hie et nunc (id et maintenant) 

Un jour, quelqu'un vous tapera sur I'epaule en disant: 
«Voulez-vous dire quelques mots?» Cela peut arriver sans 
que vous vous y attendiez. Vous etes detendu et prenez 
plaisir a ecouter les propos du president de la reunion, quand 
vous vous rendez compte soudain qu'il parle de vous. Tout le 
monde se tourne vers vous et, avant que vous compreniez ce 
qui se passe, vous etes presente comme le prochain orateur. 

Dans une telle situation, votre esprit est pret a s'emballer. 
C'est le moment ou jamais de garder votre calme. Vous 
pouvez gagner du temps en vous adressant au president, puis 
centrer vos remarques sur la reunion. L'auditoire aime qu'on 
s'interesse a lui et a ce qu'il fait. Vous pouvez trouver la trois 
sortes d'idees. 

1. Dans l'auditoire lui-meme. C'est un sujet facile et sur. 
Parlez de vos auditeurs, de ce qu'ils sont, de ce qu'ils font. 
Insistez sur I'aide qu'ils apportent au secteur, aux clients, a 
I'economie ou a la societe. Prenez des exemples precis. 
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2. L'occasion. Rappelez les circonstances qui vous ont reunis: 
un anniversaire, une inauguration, une assemblee annuelle, 
une reunion syndicale, politique, technique, commerciale... 

3. Enfin, si vous avez ete un auditeur attentif, vous pouvez 
souligner une remarque precise d'un orateur precedent et dire 
le plaisir que cela vous a procure. Les improvisations les 
mieux reussies sont celles qui sont reellement improvisees. 
Elies expriment les sentiments presents. Elies s'adaptent 
comme un gant a la situation. Elies sont creees pour la 
circonstance. C'est leur raison d'etre. Elies fleurissent sur 
I'heure, et comme les belles roses, se fanent vite. Mais le 
plaisir du public persistera et, plus tot que vous ne le 
supposez, on vous considerera comme une per sonne qui 
communique bien. 

Sixiemement: 

Ne faites pas une improvisation. 

Faites une intervention impromptue 

Ce n'est pas pareil. II ne suffit pas de faire un discours 
compose de futilites que relierait le fil tenu de 
I'inconsequence. II faut grouper vos idees logiquement autour 
d'une idee qui servira de base a votre message. Vos exemples 
n'auront pour but que de I'illustrer. Et la encore, si vous 
parlez avec enthousiasme vous verrez que ce que vous dites 
aura une vie et une force que vos discours prepares ne 
possedent pas. 

Vous pourrez devenir un bon improvisateur si vous suivez a la 
lettre quelques-unes des suggestions qui vous sont faites 
dans ce chapitre. Mettez en pratique les techniques qui sont 
expliquees au debut de ce chapitre. 
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Dans une reunion, dressez votre plan. Tenez- vous pret a etre 
appele a prendre la parole a tout instant. Si vous pensez 
qu'on vous le demandera ecoutez les autres intervenants tres 
attentive ment, resumez vos idees en quelques mots, et 
quand le moment est venu, dites ce que vous pensez tres 
simplement. On vous a demande votre opinion. Donnez-la 
brievement et asseyez-vous. 

L'architecte Norman Bel-Geddes declarait qu'il ne pouvait 
exprimer ses pensees sans etre debout. II n'etait a I'aise 
qu'en marchant de long en large dans son bureau, discutant 
avec ses associes de plans complexes, d'immeubles ou 
d'expositions. II avait besoin d'apprendre a reflechir lorsqu'il 
etait assis, et c'est ce qu'il fit. 

Pour la plupart d'entre nous, c'est le cas contraire. Nous 
devons apprendre a parler debout devant les autres et, bien 
entendu, nous le pouvons. La regie d'or est de commencer 
par une intervention breve, puis de recommencer et de 
recommencer. 

Nous constaterons que chaque intervention devient plus 
facile, chacune d'elles etant meilleure que la precedente. 
Nous nous rendrons compte enfin qu'improviser devant un 
groupe est tres semblable a une conversation entre amis. 
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RESUME DE LA TROISIEME PARTIE 


Les interventions preparees 
et impromptues 

VII Comment faire un expose court pour inciter a 
Taction. 

1. Racontez un evenement que vous avez vecu. 

Utilisez comme evenement une seule experience personnels. 
Commencez votre expose par un detail de I'evenement. 

Donnez des details pertinents. Revivez votre experience en la 
racontant. 

2. Quelle action recommandez-vous? Que voulez-vous que 
votre public fasse? 

Enoncez I'action de fagon breve et precise. 

Rendez votre recommandation facile a executer. 

Conseillez I'action avec force et conviction. 

3. Faites ressortir le bienfait que votre auditoire peut en 
retirer. 

Assurez-vous que le bienfait soit bien en rapport avec 
I'evenement. 

Insistez sur un bienfait et un seule ment. 

VIII Comment faire une presentation pour informer. 

1. Limitez votre expose au temps qui vous est imparti. 

2. Classez vos idees dans un enchaine ment logique. 
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3. Enumerez vos idees a mesure que vous les developpez. 

4. Comparez ce qui est nouveau avec ce qui est familier: 
Transformez un fait en image. 

Evitez les termes techniques. 

5. Utilisez des aides visuelles. 

IX. Comment faire un expose pour convaincre. 

1. Gagnez la confiance en la meritant. 

2. Obtenez une reponse affirmative. 

3. Parlez avec un enthousiasme contagieux. 

4. Montrez du respect et de la sympathie pour votre auditoire. 

5. Commencez d'une maniere amicale. 

X. Comment faire des interventions impromptues. 

1. Exercez-vous a parler impromptu. 

2. Soyez mentalement pret a parler a I'improviste. 

3. Citez un exemple immediatement. 

4. Parlez avec animation et avec force. 

5. Utilisez le principe: hie et nunc (ici et maintenant). 

6. Ne faites pas une improvisation. Faites une intervention 
impromptue. 


151 



QUATRIEME PARTI E 


L'art de communiquer 


Cette partie est entierement consacree a la fagon de 
communiquer. Ici encore, nous insistons sur les principes 
fondamentaux de la parole en public qui ont ete traites dans 
la premiere partie. 

Pour pouvoir s'exprimer, il faut avoir merite de parler d'un 
sujet et ressentir un desir ardent de le communiquer. C'est a 
ces conditions seulement que I'expression orale aura de la 
spontaneite et du naturel. 
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CHAPITRE XI 


Comment communiquer 

Le croirez-vous? II y a quatre moyens, et quatre seulement, 
pour entrer en contact avec le monde. C'est a travers eux que 
nous sommes juges: ce que nous faisons, ce que nous 
paraissons, ce que nous disons et notre fagon de le dire. Ce 
chapitre traitera du dernier point. 

Quand j'ai commence mes cours de parole en public, j'ai 
passe beaucoup de temps a des exercices pour augmenter la 
puissance de la voix, etendre son registre, lui donner de la 
souplesse. Je n'ai pas tarde a me rendre compte qu'il etait 
futile d'enseigner a des adultes comment accentuer les 
nasales et mouiller les voyelles. Tout cela est parfait pour qui 
peut se permettre de passer trois ou quatre ans a ameliorer 
sa diction. Mes stagiaires devaient se contenter de leur voix. 
Je me suis rendu compte qu'il serait plus profitable de 
travailler a les liberer de leurs apprehensions que de leur faire 
pratiquer la «respiration diaphragmatique» et que 
j'obtiendrais ainsi des resultats plus rapides et plus durables. 

Premierement: 

Pulverisez votre coquille 

Dans mon entrainement, plusieurs seances ont pour objectif 
de decontracter les participants. Je leur propose de sortir de 
leur coquille et de constater alors que le monde est pret a les 
accepter chaleureusement. Cela demande un effort, je I'ad 
mets, mais le resultat en vaut la peine. Comme le marechal 
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Foch I'a dit de I'art de la guerre, «le plan est simple dans sa 
conception, mais complique dans son executions Les gens 
sont figes, non seulement physiquement mais mentalement, 
cela ressemble a la raideur qui vient avec I'age et c'est la 
I'obstacle le plus important a vaincre. 

II n'est pas facile d'etre naturel en public. Les acteurs le 
savent bien. Quand vous etiez un enfant, disons de quatre 
ans, vous auriez pu probablement monter sur une estrade et 
parler avec naturel. Mais a vingt-quatre ou quarante-quatre 
ans, que se passe-t-il? Avez-vous garde le naturel de votre 
enfance? C'est possible, mais il y a gros a parier que vous 
vous raidissez et rentrez dans votre coquille comme une 
tortue. 

La difficult^, lorsqu'on entraine des adultes a parler en public, 
n'est pas de leur faire acquerir quelque chose mais, au 
contraire, de les debarrasser des entraves qui les empechent 
de parler avec le naturel qu'ils auraient si quelqu'un leur 
donnait un coup de poing. 

Des centaines de fois, j'ai interrompu mes participants au 
milieu de leur causerie, leur demandant de parler comme un 
etre humain. Je suis souvent rentre, chez moi, le soir, 
mentalement et nerveuse ment epuise apres avoir essaye de 
les exercer a parler naturellement. Non, croyez-moi, ce n'est 
pas aussi simple qu'il y parait. 

Une de mes seances est reservee a ('interpretation de 
sketches. Je demande aux participants de s'oublier dans le 
role. Ils decouvrent avec surprise que, meme en jouant un 
role ridicule, ils ne sont pas genes. Ils sont etonnes par leurs 
dons d'acteur. 
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Apres vous etre totalement decontracte devant un groupe, 
vous n'allez probablement plus, dans une situation normale, 
rester fige quand il s'agira d'exprimer vos opinions devant 
une personne ou devant un groupe. 

La soudaine liberte que vous ressentez est comme celle d'un 
oiseau prenant son envoi apres avoir ete retenu dans une 
cage. Si on se presse au theatre ou au cinema, c'est pour voir 
des gens comme vous et moi agir sans complexes et qui sont 
capables de montrer leurs emotions. 

Deuxiemement: 

N'essayez pas d'imiter les autres. 

Soyez vous-meme 

Nous admirons les orateurs qui s'expriment de fagon 
spectaculaire, qui ne craignent pas de s'exterioriser et de 
livrer de fagon originale et personnels ce qu'ils ont a dire a 
leur auditoire. 

Peu apres la Premiere Guerre mondiale, j'ai rencontre a 
Londres deux freres, Sir Ross et Sir Keith Smith. Ils venaient 
d'accomplir le premier vol Londres-Australie, et de gagner 
ainsi le prix de cinquante mille dollars offert par le 
gouvernement australien. Ils avaient fait sensation dans tout 
I'Empire britannique et le roi les avait anoblis. 

Le capitaine Hurley, un photographe connu, les avait 
accompagnes pour filmer I'expedition. Je les aidai a preparer 
le commentaire pour accompagner le film et les entraTnai a le 
dire. Ils le firent deux fois par jour, quatre mois durant, au 
Philharmonie Hall de Londres, I'un parlant I'apres-midi, I'autre 
le soir. 
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Ils avaient connu la meme experience. Cote a cote, ils avaient 
survole la moitie du monde. Ils faisaient le meme recit, 
presque mot pour mot, et cependant cela semblait tout 
different. 

Dans un discours, quelque chose compte au-dela des mots, 
c'est I'art de les dire. Ce n'est pas tant ce que vous dites que 
votre fagon de le dire. 

Brulloff, le grand peintre russe, corrigea, un jour, une etude 
d'un de ses eleves. Celui-ci regarda avec stupefaction le 
dessin corrige et s'exclama: «Vous avez a peine change un 
petit detail et c'est tout different!* Brulloff repondit: «L'art 
commence ou commencent les petits details. » 

C'est tout aussi vrai de la communication que de la peinture 
ou de la musique. Dits par certaines personnes, les memes 
mots paraissent plus vrais. Un vieux dicton au Parlement 
britannique assure que tout depend de la maniere dont on 
presente la question. Quintilien I'avait dit bien avant, alors 
que I'Angleterre etait une lointaine colonie de Rome. 

«Toutes les Ford sont semblables », disait leur fabricant. Mais 
deux hommes ne sont jamais tout a fait semblables. Tout etre 
est nouveau. Jamais personne n'a ete exactement comme lui 
auparavant et jamais personne ne le sera. Les jeunes 
devraient prendre conscience de cette verite, rechercher la 
particularite de leur personnalite qui les rend differents des 
autres et la mettre en valeur. La societe et les ecoles 
s'emploient a effacer leurs caracteres distinctifs puisque la 
tendance est de nous faire entrer tous dans le meme moule. 
Mais, je le leur dis bien haut: «Cultivez votre personnalite, car 
c'est votre tresor le plus precieux.» 
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C'est doublement vrai dans la parole en public. Des milliards 
de gens ont deux yeux, un nez et une bouche, mais aucun 
n'est exactement comme vous, aucun n'a exactement vos 
traits et votre tournure d'esprit. Tres peu s'expriment comme 
vous quand vous parlez avec naturel. En d'autres termes, 
vous avez une personnalite. Comme orateur, c'est votre bien 
le plus precieux. Cherissez-la, developpez-la. C'est I'etincelle 
qui donne force et sincerite a vos paroles. Je vous en conjure, 
n'essayez pas d'entrer dans un moule, vous ne seriez plus 
vous-meme, vous perdriez votre individuality. 

Troisiemement: 

Communiquez avec vos auditeurs 

Laissez-moi vous donner une illustration de la fagon dont 
parlent des milliers de personnes. J'ai eu I'occasion de 
sejourner a Murren, station estivale des Alpes suisses. J'etais 
descendu dans un hotel appartenant a une compagnie 
londonienne qui envoyait chaque semaine deux conferenciers 
pour distraire les clients. Ce soir-la, une romanciere anglaise 
bien connue prit la parole sur « I'avenir du roman». Elle admit 
n'avoir pas choisi le sujet elle-meme, et effectivement, elle 
paraissait ignorer ce qui valait la peine d'etre dit sur la 
question. Elle avait pris quelques notes hatives et debout 
devant I'auditoire, sans le regarder, fixant parfois un point au- 
dessus de leur tete, ou bien jetant un coup d'oeil sur ses 
notes ou sur le plan cher, elle debitait ses phrases dans le 
vide, le regard vague et la voix inexpressive. 

Cela ne peut pas s'appeler une conference. C'est un 
monologue. II manque le sens de la communication. La 
qualite essentielle d'un bon discours, c'est le sens de la 
communication. Les auditeurs doivent sentir un message 
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venant de I'esprit et du coeur de I'orateur vers leur esprit et 
leur coeur. Cette conference aurait pu aussi bien etre faite 
dans les vastes etendues sablonneuses du desert de Gobi. En 
realite, elle s'adressait plus aux murs qu'a des etres vivants. 

On a ecrit bien des sottises sur I'elocution. On a voulu la 
soumettre a des regies et a des rites mysterieux. La 
grandiloquence du passe etait sou vent ridicule. L'homme 
d'affaires qui recherchait dans une bibliotheque ou dans une 
librairie un ouvrage sur l'« eloquence », ne trouvait que des 
livres inutilisables. 

Heureusement une nouvelle ecole a surgi, adaptee a I'esprit 
du siecle, ses principes sont pratiques comme I'automobile, 
directs comme un tele gramme, utiles comme la publicite. Les 
feux de I'eloquence d'autrefois seraient ridicules aujourd'hui. 

Un auditoire moderne, qu'il s'agisse de quinze personnes dans 
une reunion d'affaires, ou de mille dans une sal le de congres, 
veut que I'orateur s'exprime aussi directement que dans une 
conversation. II doit seulement parler plus fort et avec 
davantage d'energie, tout comme une statue placee au 
sommet d'un edifice doit etre gigantesque pour paraitre de 
dimension normale, vue du sol. 

A la fin d'une conference de Mark Twain chez les mineurs du 
Nevada, un vieux prospecteur lui demanda: «Est-ce la le ton 
naturel de votre eloquence?* 

C'est ce que veut le public: «Un ton naturel d'eloquence», un 
peu renforce. 

Le seul moyen d'acquerir ce naturel est de s'en trainer. Si 
vous vous apercevez que votre ton parait affecte, arretez- 
vous et dites-vous: «Attention, ga ne va pas ! Reveille-toi! 
Sois naturel ! » Puis choisissez mentalement une personne 
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dans I'auditoire, une personne du fond de la salle ou celle qui 
semble la moins attentive, et adressez-vous a elle. Oubliez les 
autres, et engagez la conversation avec cette personne. 
Imaginez qu'elle vous a pose une question et que vous lui 
repondez. Pensez que vous etes le seul a pouvoir fournir une 
reponse. Si elle se levait et vous parlait, vous lui repondriez, 
le dialogue prendrait alors immediatement et inevitable ment 
le ton plus naturel et plus direct de la conversation. 

Vous pouvez meme poser des questions et y repondre! Par 
exemple, vous pouvez dire: «Vous vous demandez quelle 
preuve j'ai de ce que j'avance? Je vais vous le demontrer...» 
Et vous enchaTnez. Ce procede peut se faire tres naturelle 
ment. Cela rompra la monotonie du debit et le rendra plus 
direct et plus agreable. 

Parlez a la Chambre de Commerce comme vous le feriez avec 
M. Dupont. En effet, qu'est ce qu'une reunion de la Chambre 
de Commerce, si ce n'est une assemblee de Dupont et de 
Durand? La maniere de parler a des individus ne conviendrait- 
elle pas lorsqu'ils sont reunis? 

Plus avant dans ce chapitre, j'ai evoque la conference d'une 
romanciere anglaise a laquelle j'avais assiste. Quelques jours 
plus tard, j'ai eu le plaisir d'entendre dans la meme salle Sir 
Oliver Lodge traiter ce sujet «les atomes dans I'univers ». II 
avait consacre plus d'un demi-siecle de reflexion, d'etudes et 
d'experiences a ce sujet qui lui tenait a coeur et dont il voulait 
parler. II oubliait qu'il donnait une conference. C'etait le cadet 
de ses soucis. Son seul objectif etait d'expliquer avec 
precision et clarte ce qu'etaient les atomes. II essayait 
sincerement de nous faire partager ce qu'il savait et 
ressentait. 
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Quel fut le resultat? Une conference remarquable, pleine de 
charme et de puissance, qui marqua profondement les 
auditeurs. Sir Oliver etait un orateur hors du commun. 
Cependant je suis certain qu'il ne se considerait pas ainsi et 
que les personnes qui I'avaient entendu ne le prenaient pas 
pour un professionnel de la communication. 

Si vous donnez I'impression d'avoir suivi des cours 
d'elocution, vous ne faites pas honneur a celui qui vous les a 
donnes, surtout si c'est un de mes animateurs. Vous devez 
parler avec un tel naturel que personne ne puisse soupgonner 
que vous avez appris a le faire. Une fenetre n'attire pas 
I'attention sur elle-meme. El le laisse simplement passer la 
lumiere. Un bon orateur doit lui ressembler. II doit etre 
tenement naturel que ses auditeurs ne pretent pas attention a 
son style. Ils n'ont conscience que de son message. 

Quatriemement: 

Mettez votre coeur dans vos paroles 

Votre sincerite, votre enthousiasme et votre conviction vous 
aideront. Quand un homme laisse filtrer ses sentiments, sa 
veritable personnalite apparait. Les obstacles tombent. La 
chaleur de ses emotions brule les barrieres. II agit, il parle 
spontanement. II est naturel. 

En somme, meme dans la maniere de s'exprimer, I'essentiel 
est toujours d'etre sincere: parlez avec votre coeur. 

A la faculte de Theologie de Yale, lors d'une conference sur 
I'art de precher, Dean Brown declara: « Je n'oublierai jamais 
la description d'un service religieux auquel un de mes amis 
avait assiste a Londres. Le predicateur etait George 
Macdonald. II avait lu le onzieme chapitre de I'epTtre aux 
Hebreux. Quand vint le temps du sermon, il dit: « Vous avez 
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entendu ce que je viens de vous lire sur ces hommes a la foi 
profonde. Je n'essaierai pas de vous definir la foi. Des 
theologiens le feraient mieux que moi. Je veux seulement 
vous aider a croire. » Alors ce fut la manifestation simple, 
sincere, fervente de la foi personnels d'un homme. II voulait 
faire naTtre cette foi dans I'esprit et dans le coeur de ceux qui 
I'ecoutaient. II mit son coeur dans ses paroles et son sermon 
fut extraordinairement efficace parce que fonde sur 
I'authentique beaute de sa propre vie interieure.» 

« II mit son coeur dans ses paroles », voila le grand secret. 
Pourtant je le sais bien, on n'aime guere ce conseil. II parait 
trop vague. L'individu moyen veut des regies eprouvees, 
nettes, presque tangibles, aussi precises que celles qui 
regissent le code de la route. 

C'est ce qu'il demande et ce que j'aimerais lui donner. Ce 
serait plus facile, et pour lui et pour moi. Ces regies existent, 
mais elles ne marchent pas. Elies enlevent le naturel, la 
spontaneite, la vie aux paroles. Je ne le sais que trop. Dans 
ma jeunesse, j'ai perdu beaucoup de temps a essayer de les 
pratiquer. Elles ne servent a rien. 

Edmund Burke ecrivit des discours si parfaits et si logiques, 
qu'ils sont donnes en modele dans les colleges. Pourtant 
Burke etait un mauvais orateur. II etait incapable de mettre 
en valeur ce qu'il disait. On I'avait surnomme «la cloche du 
dejeuner» a la Chambre des Communes. Quand il se levait 
pour parler, ses collegues se mettaient a tousser, a remuer 
ou bien dormaient ou s'en allaient. 

Vous pouvez lancer de toutes vos forces une balle d'acier sur 
un homme sans meme faire la moindre entaille a ses 
vetements. Mais si vous mettez de la poudre derriere une 
simple chandelle, vous pourrez lui faire traverser une planche 
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de pin. Bien des discours simples, avec la poudre d'une force 
interieure font plus d'impression que des discours solides 
comme I'acier mais sans ame. 

Cinquiemement: 

Exercez votre voix 

pour la rendre forte et souple 

Quand nous communiquons reellement nos idees a nos 
auditeurs, nous utilisons de nombreux elements physiques ou 
vocaux. Nous haussons les epaules, remuons les bras, 
frongons les sourcils, nous changeons I'intensite et le registre 
de notre voix et nous parlons plus ou moins vite selon les cas. 
II est bon de se rappeler que ce ne sont la que des effets et 
non des causes. Les modulations dependent de notre etat 
mental ou emotionnel. C'est pourquoi il est tres important 
que nous possedions bien notre sujet, qu'il nous tienne a 
coeur et que nous ayons un desir ardent de le faire partager a 
nos auditeurs. 

Nous aimons la spontaneite et le naturel de la jeunesse. 
Cependant, en prenant de I'age, nous avons tendance a figer 
dans un moule notre communication physique et vocale. Nous 
faisons moins de gestes. Nous varions moins notre voix. Bref 
nous perdons la fraicheur et la spontaneite de la 
conversation. Nous pouvons prendre I'habitude de parler trop 
lentement ou trop vite, et si nous n'y veillons pas, notre 
diction comporte un certain laisser-aller. On a souvent dit 
dans ce livre d'agir avec naturel, il pourrait done vous sembler 
qu'une diction defectueuse ou un debit monotone soient bons, 
s'ils sont naturels. Ce n'est pas cela. Nous devons etre 
naturels et nous exprimer avec conviction, mais nul n'osera 
pretendre qu'il ne faille pas ameliorer son vocabulaire, sa 
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richesse d'imagination, sa diction, son debit, la force et la 
variete de ses expressions. Chacun doit chercher a 
s'ameliorer. 

II est bon de s'entrainer a controler le volume de sa voix et la 
richesse de ses inflexions. II est egalement utile de demander 
a ses amis ce qu'ils en pensent. S'il vous est possible d'avoir 
affaire a un animateur, c'est encore mieux. Rappelons-nous, 
toutefois, que ces exercices doivent etre faits regulierement, 
car s'en preoccuper au moment important de prendre la 
parole serait desastreux. Lors que vous commencez a parler, 
jetez-vous dans votre expose, cherchez de tout votre etre a 
produire un impact mental et emotionnel sur votre auditoire. 
II y a neuf chances sur dix pour que vous parliez avec plus de 
force et d'effets naturels favorables que vous n'auriez pu 
I'apprendre dans les livres. 
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RESUME DE LA QUATRIEME PARTI E 


L'art de communiquer 

XI. Comment communiquer. 

1. Pulverisez votre coquille. 

2. N'essayez pas d'imiter les autres. Soyez vous-meme. 

3. Communiquez avec vos auditeurs. 

4. Mettez votre coeur dans vos paroles. 

5. Exercez votre voix pour la rendre forte et souple. 
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CINQUIEME P ARTIE 


Le comportement 
face au public 


Dans ce livre, nous exposons les principes et nous donnons 
les techniques utilisables dans les entretiens de tous les jours, 
de la simple conversation aux discours officiels, en passant 
par les entretiens et les reunions. 

Nous supposons maintenant que vous ayez a prendre la 
parole en public de fagon formelle, que ce soit pour presenter 
un autre orateur, ou pour prononcer un plus long discours. 
Aussi consacrons-nous un chapitre a la presentation d'un 
conferencier et un autre a I'elaboration d'une intervention 
plus importante, du debut a la conclusion. 

Le dernier chapitre insistera encore sur le fait que les 
principes de ce livre s'appliquent aussi bien a la simple 
conversation, aux interventions en reunion et dans les 
entretiens, qu'au discours devant un public. 
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CHAPITRE XII 


Comment presenter des orateurs. 
Comment offrir ou accepter 
des recompenses 


Quand vous etes appele a parler en public, c'est soit pour 
presenter un autre orateur, soit pour informer, distraire ou 
convaincre. Peut-etre vous occupez-vous d'une oeuvre ou, 
membre d'un comite, avez-vous a presenter un intervenant. 
Peut-etre attendez-vous le moment de vous adresser a votre 
conseil municipal, a un groupe d'acheteurs, a une reunion 
syndicale, a une organisation politique, a une assemblee 
d'actionnaires. Au chapitre treize je vous dirai comment 
preparer un long expose. Id je m'en tiendrai au discours 
d'introduction. Je vous donnerai aussi quelques suggestions 
sur la maniere de remettre ou d'accepter une recompense ou 
un prix. 

John Mason Brown, celebre ecrivain et conferencier, bavardait 
un soir avec la personne qui devait le presenter et qui lui 
disait: 

«Ne vous tracassez pas au sujet de ce que vous allez dire. 
Detendez-vous! Je ne crois pas au discours prepare. Non! La 
preparation ne vaut rien. Elle detruit le charme et tue la 
spontaneite. J'attends toujours que ('inspiration vienne au 
moment ou je me mets a parler et cela ne rate jamais. » 
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Apres ces paroles rassurantes, M. Brown s'attendait a etre 
correctement presente comme il le precise dans son livre 
Accustomed as I am. Or, void ce qu'il entendit: 

Mesdames et Messieurs, puis-je avoir votre attention, s'il 
vous plait? Nous avons de mauvaises nouvelles pour vous ce 
soir. Nous desirions vous faire entendre Isaac F. Marcosson, 
mais il n'a pu venir, il est malade (applaudissements) . Nous 
avons ensuite demande au senateur Bledridge de le 
remplacer mais il est pris ailleurs ( applaudissements ). Enfin 
nous avons en vain fait appel au docteur Lloyd Grogan de 
Kansas City ( applaudissements ). A leur place, nous avons ce 
soir John Mason Brown (silence). 

M. Brown, en rappelant ce desastreux preambule, ajoute 
simplement: «Du moins cet homme, si sur de lui, prononga-t- 
il mon nom correcte ment.» Ce presentateur qui se fiait tant a 
I'inspiration du moment n'aurait pu faire pire meme s'il I'avait 
voulu. Sa presentation violait toutes les regies du savoir-vivre 
aussi bien pour I'orateur que pour I'auditoire. Ces regies ne 
sont pas nombreuses mais elles sont importantes, et il est 
etonnant que de nombreux organisateurs de reunions ne s'en 
rendent pas compte. 

Presenter un intervenant a le meme but que presenter des 
personnes dans la vie quotidienne. II s'agit de rapprocher 
I'orateur et le public, d'etablir une atmosphere sympathique 
et de creer entre eux un interet commun. Celui qui dit: 

«Vous n'avez pas a faire un discours, vous n'avez qu'a 
presenter l'intervenant» sous-estime 

la tache. Rien n'est plus bade qu'un discours d'introduction, 
peut-etre parce que beaucoup de ceux qui en sont charges 
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pensent qu'il n'a pas grande importance et ne merite pas 
qu'on s'attache a le preparer pour le faire correctement. 

Une introduction — du latin: intro, a I'interieur, et ducere, 
conduire — devrait nous conduire suffisamment a I'interieur 
du theme du discours pour nous donner le desir d'en entendre 
parler. Elle devrait aussi nous amener a mieux connaitre 
I'intervenant et sa competence pour traiter le sujet. En 
d'autres termes, le presentateur devrait «vendre» le sujet du 
discours, et «vendre » I'intervenant a I'auditoire, et cela dans 
le minimum de temps. 

C'est la ce que devrait faire le presentateur, mais le fait-il? 
Neuf fois sur dix, non! La plupart des introductions sont de 
pietres paroles presentees de fagon inadmissible. Cela ne 
devrait pas exister. Si le presentateur comprenait 

I'importance de sa tache et I'accomplissait bien, on le 
reclamerait bientot partout comme president ou organisateur 
de reunions! 

Void quelques suggestions pour vous aider a reussir la 
presentation d'un conferencier. 

Premierement:: 

Preparez avec soin 

ce que vous allez dire 

Bien que I'introduction soit courte — elle excede rarement 
une minute — elle exige une preparation minutieuse. 
Premierement, rassemblez les elements sur le theme de la 
conference, sur les references du conferencier, ses qualites 
pour traiter ce sujet et son nom, et souvent sur I'interet que 
le theme de I'intervention presente pour le public. 
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Assurez-vous que vous connaissez bien le titre de 
I'intervention et le schema de son deroule ment. II n'y a rien 
de plus embarrassant pour un conferencier que de se trouver 
dans I'obligation de dementir le presentateur. Vous pouvez 
I'eviter en vous documentant sur le sujet et en vous 
abstenant de presumer de ce qu'il dira. Votre devoir de 
presentateur vous commande d'enoncer correctement le titre 
de I'intervention et de souligner I'interet qu'elle peut avoir 
pour I'auditoire. Si possible, essayez de le savoir directe ment 
de I'intervenant lui-meme. Si vous devez passer par un tiers, 
I'organisateur par exemple, essayez d'obtenir ces 

informations par ecrit et verifiez-les avec I'intervenant avant 
la reunion. 

II est possible que votre preparation consiste surtout a vous 
informer de ses titres. Dans ce cas, vous pourrez les trouver 
dans le Who's who, ou dans tout autre annuaire du meme 
genre, si I'intervenant est bien connu localement. Vous 
pouvez vous adresser a la direction des relations publiques de 
I'entreprise ou de I'administration a laquelle il appartient, et 
meme dans certains cas verifier vos renseignements en 
I'appelant. Ce qu'il faut, c'est que vous obteniez des 
renseignements exacts. 

II vaut mieux ne pas importuner le public par un exces de 
details, lorsque, par exemple, un des titres du conferencier 
implique qu'il en a d'autres de moindre valeur. II est inutile de 
dire qu'une personne est licenciee si vous ajoutez qu'elle est 
agregee de philosophie. II est preferable d'indiquer la derniere 
et la plus haute fonction d'un homme que de faire une 
fastidieuse enumeration de ses diverses activites depuis sa 
sortie de I'universite. Enfin et surtout, n'omettez pas 
d'annoncer la plus brillante reussite de sa carriere. 
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Par exemple, j'ai entendu un orateur bien connu presenter le 
poete irlandais W.B. Yeats, qui devait lire des extraits de ses 
oeuvres. Trois ans plus tot, Yeats avait regu le prix Nobel de 
litterature. Etant donne la valeur de cette distinction, il fallait 
insister sur ce point dans la presentation, meme si rien 
d'autre n'etait dit du poete. Mais que fit le presentateur? II 
I'ignora completement et s'etendit sur la mythologie et la 
poesie grecques! 

Avant tout, assurez-vous de bien connaitre le nom de 
I'intervenant et faites en sorte de le bien prononcer. John 
Mason Brown assure qu'il a ete presente comme «John Brown 
Mason» et meme «John Smith Mason»! Dans son charmant 
essai Nous avons avec nous ce soir, Stephen Leacock, 
I'humoriste canadien, raconte qu'il fut, un jour, presente de la 
fagon suivante: 

«Nous attendions la venue de M. Learoyd avec la plus grande 
impatience. Grace a ses livres, nous le connaissons deja 
comme un vieil ami. Je ne crois pas exagerer en disant a M. 
Learoyd que son nom est bien connu dans notre ville. J'ai le 
plus grand plaisir a vous presenter M. Learoyd!» 

Si vous vous livrez a des recherches, c'est pour donner des 
renseignements precis, car c'est ainsi que la presentation 
atteindra son but: eveiller I'attention de I'auditoire et le 
rendre plus receptif. Le presentateur mal prepare n'a generale 
ment que du vague a offrir: «Notre orateur est reconnu 
partout comme une autorite sur... sur son sujet. Nous 
sommes interesses par ce qu'il va nous dire car il est venu 
de... de tres loin pour cela. J'ai le plaisir de vous presenter, 
voyons... Ah! oui, M. Blanc. » 
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En prenant le temps de preparer, nous eviterons la penible 
impression qu'une telle introduction produit a la fois sur 
I'orateur et sur le public. 

Deuxiemement: 

Suivez la formule T.A.I. 


Dans la plupart des cas, la formule T.A.I. sera pratique pour 
ordonner les elements de votre presentation: 

1. T pour Titre. 

Commencez en mettant en valeur le titre exact de 
I'intervention. 

2. A pour Attrait. 

Mettez ensuite en valeur I'attrait du sujet, ainsi que les 
auditeurs, ce qui les rendra plus receptifs. 

3. I pour Intervenant. 

Terminez en mettant en valeur I'intervenant. Citez ses 
qualifications, notamment celles qui ont trait au sujet. Enfin, 
enoncez son prenom et son nom de fagon claire et distincte. 

II y a la matiere a faire travailler votre imagination, car 
('introduction ne doit etre ni courte ni seche. Voici un exemple 
ou la formule est appliquee sans donner I'impression d'un 
procede. Un editeur new-yorkais, Homer Thorne, presentait le 
directeur d'une compagnie de tele phone a une reunion de 
journalistes. 

«La conference s'intitule: "Le telephone est a votre service." 

II me semble que I'un des plus grands mysteres du monde, 
avec I'amour et la passion du jeu, est ce qui se produit quand 
vous appelez au tele phone. 
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Pourquoi obtenez-vous un mauvais numero? Pourquoi arrive- 
t-il que la communication entre New York et Chicago soit 
parfois plus rapide qu'entre deux villes voisines? Notre 
conferencier connait toutes les reponses a ces questions. 
Depuis vingt ans, il s'occupe de tout ce qui concerne le 
telephone. C'est un des directeurs des services telephoniques, 
et il Test devenu par son travail sur le terrain. 

II va nous indiquer comment sa societe se met a notre 
service. Si vous etes des utilisateurs satisfaits, c'est grace a 
lui. Si vous avez eu recemment des difficultes avec votre 
telephone, permettez-lui de se faire I'avocat de sa defense. 

Mesdames et Messieurs, le vice-president de la Compagnie 
des telephones de New York: M. George Wellbaum.» 

Remarquez comment le presentateur a intelligemment aiguille 
I'attention sur le telephone. En posant des questions il a 
excite la curiosite, puis il a indique que I'orateur y repondrait 
ainsi qu'a toutes les questions qui lui seraient posees. 

Je ne pense pas que cette introduction avait ete ecrite ou 
apprise par coeur. Elle avait le ton naturel de la conversation. 
Une introduction ne doit jamais etre apprise par coeur. 
Cornelia Otis Skinner eut une fois la surprise d'entendre dire 
par une presentatrice, qui avait oublie le texte qu'elle avait 
prepare: «Etant donne le prix exorbitant demande par I'amiral 
Byrd, nous avons ce soir parmi nous Miss Otis Skinner.» 

La presentation ne doit pas etre collet monte et austere, mais 
au contraire doit etre spontanee et donner I'impression de 
naitre de I'occasion. 

Dans la presentation de M. Wellbaum, citee plus haut, on ne 
trouve aucun cliche, comme: 
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«J'ai le grand plaisir» ou «J'ai le privilege de vous presenter 
». La meilleure fagon d'annoncer un orateur est de citer son 
nom ou de dire: « Je vous presente... », et de donner son 
nom. 

Certains ont le tort de parler trop longtemps et d'impatienter 
I'auditoire. D'autres abusent d'envolees oratoires fantaisistes 
pour impressionner I'orateur et le public. D'autres encore 
commettent la triste erreur de plaisanter ou de prendre un 
ton condescendant a regard de I'intervenant et de sa 
profession. Tout cela doit etre evite quand on veut faire une 
presentation efficace. 

Voici encore un exemple ou la formule T.A.I. est suivie sans 
que la presentation n'y perde de son originalite. Remarquez 
surtout la fagon dont Edgar L. Schnadig mele les trois 
principes de la formule en presentant I'eminent editeur et pro 
fesseur Gerald Wendt. 

« La science aujourd'hui." Le sujet de notre orateur est une 
affaire serieuse. II me rappelle I'histoire de ce malade 
psychopathe qui croyait avoir un chat dans le ventre. Ne 
pouvant le convaincre de son erreur, le psychiatre Simula une 
operation. Quand il s'eveilla, on lui montra un chat noir en 
I'assurant que ses ennuis etaient termines. II repondit: "Je 
suis navre, docteur, mais le chat qui me tourmente est gris." 

Ainsi en est-il avec la science aujourd'hui. Vous cherchez un 
chat appele U-235 et vous trouvez une portee de chatons 
nommes Neptunium, Plutonium, Uranium 233 ou autre chose. 
Les elements sont maitrises. L'alchimiste d'autrefois et le 
premier savant nucleaire, sur leur lit de mort, auraient voulu 
obtenir un jour de plus pour percer les secrets de I'univers. A 
present les savants decouvrent des secrets que I'univers ne 
soupgonnait pas. 
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Le conferencier qui va vous parler connait la science pour ce 
qu'elle est et ce qu'elle peut etre. II a ete professeur de 
chimie a I'universite de Chicago, doyen de I'universite de 
Pennsylvanie, directeur de I'lnstitut Battelle de recherches 
industrielles a Colombus, Ohio. II a mis sa science au service 
du pays. II est auteur et editeur. II est ne a Davenport, dans 
I'lowa, il est diplome de I'universite Harvard. II a fait des 
recherches pendant la guerre. II a beaucoup voyage en 
Europe. 

II est I'auteur et I'editeur de nombreux ouvrages scientifiques, 
dont le plus celebre est La Science pour le monde de demain; 
il est conseiller technique de Time, Life, Fortune et de la 
Marche du Temps; ses vulgarisations scientifiques touchent 
une large audience. L'Age atomique parut en 1945, dix jours 
apres I'explosion de la bombe d'Hiroshima. Je suis fier de 
vous presenter, et vous serez heureux d'entendre, le 
directeur de La Science illustree, le docteur Gerald Wendt. » 

Jusqu'a ces derniers temps, il etait de bon ton de couvrir 
d'eloges I'intervenant. Des guirlandes de fleurs lui etaient 
tressees par le presentateur et le malheureux croulait 
litteralement sous le poids de ces trop lourdes flatteries. 

L'humoriste Tom Collins de Kansas City, Missouri, a dit un 
jour a Herbert Prochnow, auteur du Manuel des petits 
discours de societe: 

«II est desastreux, pour un orateur qui a la reputation d'etre 
un humoriste, que I'on pro mette a son auditoire qu'il va se 
tenir les cotes de rire. Quand un presentateur vous dit que 
vous etes hilarant, vous n'avez plus qu'a tout abandonner et 
a rentrer chez vous: vous etes perdu. » 
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Cependant, ne sous-estimez pas non plus la personne que 
vous presentez. Stephen Leacock rappelle le temps ou il dut 
prendre la parole apres une introduction se terminant par ces 
mots: 

« Voici la premiere d'une serie de conferences pour cet hiver. 
La derniere serie, comme vous le savez, ne fut pas une 
reussite. Tant et si bien que nous nous sommes retrouves 
deficitaires a la fin de I'annee. Nous partons done sur de 
nouvelles bases et nous nous contenterons de talents moins 
couteux. Puis-je vous presenter M. Leacock?» 

M. Leacock ajoute: «Jugez de ce que I'on peut eprouver 
quand on s'entend traiter de talent bon marche.» 

Troisiemement: 

Soyez enthousiaste 

Pour presenter un conferencier, la forme est presque aussi 
importante que le fond. Essayez d'etre amical et, au lieu de 
dire que vous etes heureux, montrez que vous I'etes 
reellement. Si vous faites une introduction qui va en s'ampli 
fiant dans la louange, quand viendra le moment de 
mentionner le nom de I'orateur, I'ambiance sera creee et le 
public applaudira avec plus de chaleur. Cette manifestation de 
sympathie stimulera alors le conferencier. 

Lorsque vous prononcez le nom de I'orateur, a la fin de votre 
introduction, pensez aux mots «pause», «arret», «force». 
Pause, un court silence, juste avant de prononcer le nom afin 
de provoquer un sentiment d'expectative. Arret, signifie que 
le prenom et le nom doivent etre separes par un petit temps 
d'arret pour permettre a I'auditoire d'avoir une impression 
claire de I'orateur. Force: ce nom doit etre dit avec vigueur. 
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Une precaution supplemental: quand vous enoncez le nom 
de I'orateur, je vous en prie, ne vous tournez pas vers lui, 
regardez le public jusqu'a la fin de la derniere syllabe. Alors 
seulement tournez-vous vers le conferencier. J'ai vu de 
nombreux presentateurs faire d'excellentes introductions qui 
etaient gachees, a la fin, parce qu'ils se tournaient vers 
I'orateur et pronongaient son nom en quelque sorte pour lui 
seul, laissant I'auditoire dans I'ignorance de son identite. 

Quatriemement: 

Soyez chaleureusement sincere 

Enfin, soyez sincere. Pas d'ironie. Une presentation un peu 
moqueuse pourrait etre mal interpretee par certains membres 
de I'auditoire. Soyez chaleureusement sincere, parce que 
vous assumez un role qui exige beaucoup de finesse et de 
tact. Vous pouvez avoir des rapports familiers avec I'orateur, 
mais le public I'ignore et certaines de vos reflexions, si 
innocentes qu'elles puissent etre, peuvent etre mal 
interpreters. 

Cinquiemement: 

Preparez soigneusement ce que vous direz a 
I'occasion d'une remise de recompense 

«II a ete prouve que la plus profonde aspiration de I'homme 
est d'etre considere, d'etre honore.» 

Quand Margery Wilson ecrivit cette phrase, el le exprimait un 
sentiment universel. Nous desirons tous reussir notre vie. 
Nous voulons etre apprecies. Un mot d'eloge de quelqu'un — 
laissons a part les louanges officielles — nous remonte le 
moral d'une fagon magique. 
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Aithea Gibson, la championne de tennis, combla cette 
aspiration. El le titra son autobiographie Je voulais etre 
quelqu'un. 

Lorsque nous faisons un speech pour remettre un prix ou une 
recompense, nous proclamons que le beneficiaire est 
vraiment «quelqu'un ». II a reussi grace au mal qu'il s'est 
donne. II merite notre consideration. Nous sommes venus 
pour lui rendre hommage. Ce que nous avons a dire doit etre 
bref, mais il faut I'avoir soigneusement pense. Cela ne 
represented peut- etre pas grand-chose pour ceux qui sont 
habitues aux honneurs, mais pour d'autres, moins favorises, 
ce sera peut-etre le souvenir qui illuminera le reste de leur 
vie. 

Nous devons done choisir serieusement les mots que nous 
prononcerons. Void une formule eprouvee: 

1. Indiquez pourquoi la recompense est remise. C'est peut- 
etre pour un long service, pour avoir gagne une competition, 
ou pour une performance notable. Expliquez-le simplement. 

2. Dites quelques mots de I'interet que representent la vie et 
les activites de la personne honoree, pour I'assemblee 
presente. 

3. Dites combien la recompense est meritee et combien le 
public s'en rejouit. 

4. Felicitez le beneficiaire et adressez-lui les voeux de tous 
pour I'avenir. 

Rien n'est plus essentiel que la sincerite dans ce genre de 
discours. Tout le monde le sait sans toujours I'exprimer. Si 
done vous avez ete choisi pour parler en la circonstance, c'est 
un honneur aussi bien pour vous que pour la personne a qui 
vous vous adressez. Cela prouve que Ton vous considere 
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digne d'une tache qui demande de la reflexion et du coeur. 
Mais attention a I'exageration. 

II est facile de tomber dans la demesure et de louer d'une 
maniere outranciere. Si la recompense est meritee, il faut le 
dire, mais ne pas outrer les louanges. 

Les eloges exageres mettent mal a I'aise la personne a qui ils 
s'adressent ainsi que le public. N'exagerons pas non plus 
I'importance du cadeau en lui-meme. Au lieu de souligner sa 
valeur intrinseque, insistons plutot sur les sentiments de ceux 
qui I'offrent. 

Sixiemement: 

Lorsque vous remerciez, soyez sincere 

Ce discours devra etre encore plus bref que celui de remise 
de recompense. Nous ne devons certes pas I'apprendre par 
coeur, mais il vaut mieux s'etre prepare. Si nous savons que 
nous allons recevoir une recompense accompagnee de 
felicitations, nous devons etre prets a repondre. 

Murmurer simplement: «Je vous remercie» ou: «C'est le plus 
beau jour de ma vie» ou encore: «C'est la chose la plus 
merveilleuse qui puisse m'arriver», n'est pas tres bon. La 
encore attention a I'exageration; «le plus beau jour», «la 
chose la plus merveilleuse» est trop fort. Vous pouvez 
exprimer votre gratitude en termes plus moderes. Void un 
format que je vous suggere: 

1. Dites un «merci» chaleureux a I'assistance; 

2. Rendez hommage a ceux qui vous ont aide, vos 
collaborateurs, vos amis ou votre famille; 

3. Dites ce que ce prix ou ce cadeau represente pour vous. 
S'il est enveloppe, ouvrez-le et montrez-le. Parlez de son 
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utilite ou de sa beaute et ce que vous avez I'intention d'en 
faire; 

4. Terminez par une nouvelle expression sincere de gratitude. 

Dans ce chapitre, nous avons traite de trois types 
d'interventions, que vous pouvez etre amene a faire soit dans 
le contexte de votre travail, soit dans I'organisation ou 
I'association a laquelle vous appartenez. 

Je vous recommande de suivre soigneusement ces 
suggestions et vous eprouverez la satisfaction de savoir dire 
ce qui convient au moment opportun. 
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CHAPITRE XIII 


Preparation d'un discours, 
d'une conference 

Aucun homme sense ne construirait une mai son sans un 
plan; pourquoi prononcerait-il un discours sans savoir ou il 
veut aller? 

Un discours est un voyage avec un but precis et dont 
I'itineraire doit etre etabli. Partir sans but ne mene nulle part. 

Je souhaiterais peindre en lettres de feu de trente centimetres 
au-dessus des portes franchies par les etudiants, cette phrase 
de Napoleon: 

« L'art de la guerre est une science ou rien ne reussit qui n'ait 
ete pense et calcule.» 

II n'y aurait qu'a mettre l'art de parler au lieu de l'art de la 
guerre. Mais les orateurs le comprennent-ils? Le mettent-ils 
en pratique? Non. Combien de discours n'ont pas plus de plan 
et de methode qu'un ragout irlandais! 

Quel est I'ordre le plus efficace pour assembler ses idees? On 
ne peut le dire avant de les avoir etudiees. C'est toujours un 
nouveau probleme. L'eternelle question que chaque orateur 
doit se poser et a laquelle il doit repondre lui-meme. Aucune 
regie infaillible ne peut etre donnee, mais nous pouvons, en 
tout cas, indiquer les trois phases principales: obtenir 
I'attention, exposer les faits et conclure. II existe des 
methodes sures pour developper chacune d'entre elles. 


180 



Premierement: 


Obtenez I'attention immediatement 

Un jour, j'ai demande au docteur Lynn Harold Hough, ancien 
recteur de I'Universite North Western, ce que sa longue 
experience d'orateur lui avait enseigne de plus important. 
Apres un instant de reflexion, il me repondit: « Rien n'est plus 
essentiel que d'avoir un bon debut. Quelque chose de 
percutant qui suscite immediatement I'attention. » C'est le 
coeur du probleme: obtenir le contact avec I'auditoire des les 
premiers mots. Voici quelques moyens, qui vous permettront 
d'obtenir I'attention des les premieres phrases. 

Commencez par un evenement 

Loweli Thomas, conferencier de reputation mondiale et 
producteur de films, commenga une conference sur Lawrence 
d'Arabie en ces termes: 

«Je descendais un jour la rue des Chretiens a Jerusalem, 
quand je rencontrai un homme vetu d'une somptueuse 
tunique de potentat oriental; il portait le cimeterre en or que 
seuls portent les descendants du prophete Mahomet. ..» 

Et le voila parti a raconter I'histoire. Voici un debut a toute 
epreuve. II ne peut manquer de produire son effet. II est 
vivant. Nous nous y interessons, nous participons a la 
situation. Nous voulons savoir ce qui va arriver. Je ne connais 
pas de methode meilleure pour commencer une causerie que 
de raconter une histoire. 

Dans une causerie que j'ai donnee de nombreuses fois, je 
commence ainsi: 

«Je venais de quitter le college, et je marchais un soir dans 
une rue de Huron dans le Dakota du Sud, lorsque je vis un 
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homme debout sur une caisse s'adresser a la foule. Curieux, 
je m'approchai pour entendre: "Savez-vous, disait I'orateur, 
qu'il n'y a pas d'Indien chauve, pas plus que de femme 
chauve? Eh bien, je vais vous expliquer pourquoi..."» 

Pas de preambule, pas de declaration preliminaire. En 
plongeant directement dans le vif du sujet, vous captez 
facilement I'attention d'un auditoire. 

L'intervenant qui commence par une histoire vecue est sur un 
terrain sur, il ne court pas le risque de chercher ses mots ou 
ses idees. Ce qu'il raconte, il I'a vecu. II en revit les episodes, 
c'est une partie de sa vie et de sa personne. Le resultat? Une 
assurance accrue, une aisance qui aideront I'orateur a etablir 
le contact avec le public. 

Eveillez la curiosite 


Voici comment Poweli Healy commenga une conference au 
Penn Athletic Club de Philadelphie: 

«II y a quatre-vingt-deux ans parut a Londres un petit livre 
contenant une histoire qui allait devenir celebre. Beaucoup le 
nommerent "le plus grand petit livre du monde". Lorsqu'il 
parut, on s'abordait sur le Strand ou dans Pali Mail en se 
demandant: "L'avez-vous lu ?" et la reponse etait presque 
toujours: "Oui, Dieu merci, je I'ai lu !" 

Le jour de sa parution, mille exemplaires furent vendus. En 
quinze jours la vente monta a quinze mille. Depuis lors c'est 
par milliers que se compte le nombre de reeditions. On I'a 
traduit dans toutes les langues. II y a quelques annees, J.P. 
Morgan en acheta le manuscrit original pour une somme 
fabuleuse, et il se trouve maintenant parmi les tresors sans 
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prix de sa magnifique galerie d'art. Quel est ce fameux livre? 
C'est...» 

Etes-vous interesse? Etes-vous impatient d'en savoir 
davantage? L'orateur a-t-il reussi a accro cher I'attention de 
ses auditeurs? Sentez-vous comme vous avez ete attentif des 
le debut et comme votre interet a augmente a mesure qu'il 
parlait? Pourquoi? Parce qu'il avait eveille votre curiosite, 
vous avait tenu en haleine. 

La curiosite! Qui de nous n'y est sensible? 

Mais peut-etre aimeriez-vous savoir qui est I'auteur et quel 
est le livre dont il vient d'etre question? L'auteur: Charles 
Dickens; le livre: 

Un conte de Noel. 

Eveiller la curiosite est une methode sure pour interesser 
I'auditoire. Voici comment j'ai tente de le faire dans une 
conference intitulee: 

«Triomphez de vos soucis. Vivez, que diable! » J'ai commence 
ainsi: «Au printemps 1871, un gargon qui devait devenir un 
medecin celebre, William Osier, trouva un livre et en lut vingt 
et un mots qui eurent une influence decisive sur son avenir.» 

Quels furent ces vingt et un mots? Comment affecterent-ils 
son avenir? Voila les questions auxquelles les auditeurs 
desiraient que je reponde. 

Enoncez un fait frappant 

Clifford R. Adams, directeur du service de conseils 
matrimoniaux a I'Universite de Pennsylvanie, commenga un 
article dans le Reader's Digest par le titre: <(Comment 
trouver un conjoint. » Voila qui retient immediatement 
I'attention: 
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«AujourcThui les chances de trouver le bonheur dans le 
mariage sont bien faibles pour les jeunes gens. Le nombre 
des divorces augmente de fagon effrayante. On a calcule 
qu'en 1940 un mariage sur cinq ou six se terminait mal. En 
1946, on pense qu'il y en aura un sur quatre. Et si le rythme 
continue a s'accelerer, dans cinquante ans, ce sera un sur 
deux.» 

Voici deux autres exemples de debuts qui captent I'attention. 

«Le ministere de la Guerre prevoit que dans la premiere nuit 
d'une guerre atomique, vingt millions d'Americains seront 
tues.» 

«II y a quelques annees, le journal Scripps Howard a depense 
176 000 dollars dans une enquete pour decouvrir ce que les 
clients reprochent aux magasins de detail. Ce fut I'etude la 
plus onereuse et la plus scientifique qui ait jamais ete faite 
sur les problemes de distribution. On envoya des 
questionnaires a 54047 foyers dans seize villes differentes. 
Une des questions etait: "Qu'est-ce que vous n'aimez pas 
dans les magasins de cette ville ?" 

«Pres de deux cinquiemes des reponses furent: 

"Les vendeurs desagreables."» 

Cette methode qui consiste a commencer par des faits 
saisissants est efficace, pour etablir le contact avec les 
auditeurs car elle frappe I'esprit. 

C'est un «choc technique» qui capte I'attention en utilisant 
I'inattendu et qui la concentre sur le sujet. 

Voici comment une de nos participantes de Washington, Meg 
Sheil, sut tres habilement eveiller la curiosite: 
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«J'etais prisonniere depuis dix ans. Non dans une prison 
ordinaire, mais entre les murs de mon complexe d'inferiorite, 
derriere les barreaux de la peur de la critique. » 

N'avez-vous pas envie d'en savoir plus long sur cette 
experience vecue? 

Cependant, il convient de se garder de tomber dans I'exces et 
de trop dramatiser en voulant faire du sensationnel a tout 
prix. Je me souviens d'un orateur qui debuta en tirant un 
coup de pistolet en I'air. II obtint I'attention mais il assourdit 
ses auditeurs. 

Commencez a parler sur le ton de la conversation. Pour savoir 
si votre debut est bon, testez-le a table pendant le diner. Si le 
debut de votre intervention ne s'integre pas a la conversation 
en prive, il est probable qu'il ne paraitra pas naturel a un 
auditoire. Frequemment, le debut d'une intervention qui doit 
susciter I'attention du public est, en fait, la partie la plus 
ennuyeuse. J'ai entendu recemment un orateur commencer 
ainsi: «Croyez en Dieu et ayez foi en vous-meme...» On 
croirait entendre le debut d'un preche. Mais remarquez la 
seconde phrase; el le est interessante car elle vient du coeur: 
« Ma mere devint veuve en 1918 avec trois enfants a elever 
et pas d'argent.» Pourquoi, oh! pourquoi I'orateur n'a-t-il pas 
amorce avec cette seconde phrase? 

Si vous voulez captiver vos auditeurs, ne faites pas de 
preambule, lancez-vous immediatement dans le vif du sujet. 

C'est ce que fait Frank Bettger, I'auteur de Comment 
reussissent dans la vente un bon representant, un bon 
vendeur. C'est un artiste pour creer la curiosite des la 
premiere phrase. Je le sais d'autant mieux que nous avons 
voyage ensemble dans tous les Etats-Unis donnant des 
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conferences sur la vente, sous les auspices de la Jeune 
Chambre de Commerce des Etats-Unis. J'ai toujours admire 
sa fagon magistrale d'enta mer sa conference sur 
I'enthousiasme. Pas d'introduction, pas de generalities. II 
sautait a pieds joints dans le sujet: 

«Peu apres mes debuts comme joueur professionnel de base- 
ball, je regus le plus grand choc de ma vie.» 

Quel effet ces phrases produisaient-elles sur le public? Je puis 
vous le dire, car j'etais la et je voyais sa reaction. Frank 
Bettger suscitait immediatement I'attention. Chacun voulait 
savoir pourquoi il avait regu un choc et ce qui en etait resulte. 

Demandez au public de voter a main levee 

Un excellent moyen d'obtenir I'attention est de demander a 
un auditoire de lever la main pour repondre. Par exemple j'ai 
commence ma conference sur «Le moyen d'eviter la fatigue 
», par cette question: 

«Voulez-vous lever la main pour me dire combien parmi vous 
se sentent fatigues plus tot qu'ils ne devraient?» 

Faites attention. Lorsque vous demandez a un auditoire de 
lever la main pour repondre a une question, prevenez-le 
avant. Ne commencez pas en disant: « Combien parmi vous 
pensent que I'impot sur le revenu devrait etre reduit? Levez la 
main. » Laissez a vos auditeurs le temps d'etre prets a se 
determiner, en disant par exemple: 

« Je vais vous demander de lever la main pour repondre a 
une question importante. La voici: combien d'entre vous 
croient que les coupons de reduction que certains 
commergants distribuent beneficient aux consommateurs?» 

Cette technique a I'avantage de faire reagir les auditeurs. 
C'est la «participation du public ». Quand vous I'utilisez, votre 
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causerie n'est plus un monologue. L'auditoire participe. 
Quand vous demandez: «Combien parmi vous se sentent 
fatigues plus tot qu'ils ne devraient?» chacun se met a penser 
a ce qui le preoccupe le plus, c'est- a-dire lui-meme, ses 
douleurs, sa fatigue. II leve la main et probablement I'orateur 
regarde autour de lui pour voir combien le font. II oublie qu'il 
ecoute une conference. II sourit. II salue un ami. La glace est 
rompue. L'orateur et I'auditeur se sentent plus a I'aise. 

Promettez au public de lui dire 

comment il pourra obtenir ce qu'il desire 

Une maniere presque infaillible d'eveiller I'attention est de 
promettre a vos auditeurs de leur dire comment ils 
obtiendront ce qu'ils desirent en faisant ce que vous 
suggerez: void quelques illustrations de ce que j'avance. 

«Je vais vous indiquer comment eviter la fatigue. Je vais vous 
dire comment prolonger, d'une heure chaque jour, votre vie 
active. » 

«Je vais vous dire comment augmenter vos revenus.» 

«Je vous promets de vous dire, si vous voulez bien 
m'accorder dix minutes, comment augmenter votre 
popularity. » 

Commencer par une promesse est un bon moyen pour 
susciter I'attention, parce qu'il va droit a ce qui interesse le 
plus vos auditeurs. Trop souvent les orateurs negligent de 
rattacher leur sujet aux interets vitaux de leurs auditeurs. Au 
lieu d'attirer I'attention, ils la laissent s'endormir par des 
declarations liminaires monotones qui racontent I'historique 
du sujet ou s'etendent laborieusement sur les bases 
necessaires a la comprehension du sujet, ou sur les activites 
de leur entreprise. 
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Je me souviens d'avoir entendu il y a quel ques annees une 
conference dont le sujet etait important pour le public: la 
necessite d'un examen medical periodique. Comment 
I'orateur commenga-t-il? Ajouta-t-il un debut percutant a 
I'attrait normal de son sujet? Non! II fit I'historique du sujet et 
le public perdit bientot tout interet pour lui et sa conference. 
Debuter par une promesse aurait pourtant ete la bonne 
technique. Parexemple: 

«Savez-vous combien de temps vous pouvez avoir a vivre? 
Les compagnies d'assurances peuvent le dire grace aux tables 
d'esperance de vie qui ont ete etablies d'apres des millions de 
donnees. Vous pouvez esperer vivre encore les deux tiers des 
annees comprises entre votre age actuel et quatre-vingts ans. 
Pensez-vous que ce soit suffisant? Non, n'est-ce pas? Nous 
voulons tous vivre plus longtemps et prouver que cette 
prediction est fausse. Mais, alors, comment faire, direz-vous? 
Comment prolonger la vie au-dela du petit nombre d'annees 
octroyees par les statisti ciens? Eh bien, il y a un moyen et je 
vais l'indiquer.» 

Je vous laisse decider si ce debut vous accroche et vous incite 
a ecouter I'orateur. Vous devez I'ecouter parce que non 
seulement il vous parle de vous, de votre vie, mais encore 
parce qu'il a promis de vous dire quelque chose qui a pour 
vous une importance capitale. II n'y a rien ici d'impersonnel et 
d'ennuyeux. Voila un debut auquel il est difficile de resister. 

Utilisez un objet 

Le moyen peut-etre le plus facile pour capter I'attention est 
de montrer quelque chose. Presque tous les etres, du plus 
fruste au plus intellectuel, reagiront. On peut le faire avec des 
chances de succes devant I'auditoire le plus distingue. Par 
exemple, M.S.S. Ellis, de Philadelphie, commenga une 
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causerie dans un de nos stages en montrant une piece de 
monnaie qu'il tenait entre le pouce et I'index, le bras leve. 
Naturellement tout le monde le regarda. Alors il demanda: 
«Quelqu'un parmi vous a-t-il deja ramasse une piece 
semblable dans la rue? Celui qui en trouvera une gagnera une 
parcelle de terrain dans un lotissement. II lui suffira de la 
presenter a la compagnie qui I'a emise.» Puis, M. Ellis 
poursuivit, fit ressortir la supercherie du procede et en 
denonga la pratique comme immorale et trompeuse. 

Toutes ces methodes sont bonnes. Elies peu vent etre 
utilisees separement ou ensemble. La maniere dont vous 
commencez une causerie conditionne en grande partie 
I'accueil que fera I'auditoire a vous-meme et a votre message. 

Deuxiemement: 

Evitez tout ce qui produit 
une attention defavorable 

Rappelez-vous que ce n'est pas la simple attention de votre 
auditoire que vous devez susciter, mais son attention 
favorable. Notez le mot. Aucune personne sensee ne 
songerait a commencer en insultant le public ou en lui disant 
des paroles desagreables, qui le braque raient contre lui et le 
message qu'il veut transmettre. Et pourtant, combien 
d'orateurs attirent I'attention en commettant I'une des erreurs 
suivantes. 

Ne debutez pas par une excuse 

Commencer par une excuse n'est pas un bon depart. Combien 
de fois avons-nous entendu des orateurs insister sur leur 
manque de preparation ou d'aptitude. Si vous n'etes pas bien 
prepare, le public le decouvrira probablement tout seul. 
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Pourquoi lui faire injure en demontrant que vous ne I'avez pas 
juge digne d'une bonne preparation? Non, nous ne voulons 
pas entendre vos excuses, nous voulons etre informes, 
interesses. Etre interesses, retenez bien cela! Que votre 
premiere phrase capte I'interet de votre auditoire. Pas la 
seconde, pas la troisieme. La premiere! 

Evitez de commencer par « I'histoire drole» 

Vous avez sans doute remarque qu'il existe une methode tres 
appreciee par certains orateurs, qui consiste a commencer 
par la pretendue «histoire drole». Nous ne la recommandons 
pas. L'orateur novice pense etre habile en racontant une 
plaisanterie, comme s'il avait resprit de Mark Twain. Ne 
tombez pas dans le piege. Vous decouvririez vite, a vos 
depens, la triste verite: I'histoire drole est plus souvent 
pathetique que drole, sans compter que certains de vos 
auditeurs la connaissent peut-etre deja. 

Le sens de I'humour est, cependant, un bon atout pour un 
orateur. Une presentation ne doit pas etre pesante ou 
solennelle. Au contraire. Si vous avez le don de provoquer le 
rire en vous referant avec esprit, a une situation locale, a ce 
qu'a dit un precedent orateur, faites-le, observez quelque 
cocasserie, exagerez-la. Cet humour sera plus apprecie que 
les plaisanteries sans interet faites sur les Ecossais ou les 
belles-meres parce que plus a propos et plus original. 

Le moyen le plus facile de faire rire est peut- etre de 
plaisanter sur vous-meme. Depeignez- vous dans une 
situation ridicule ou embarrassante. C'est I'humour par 
excellence. Jack Benny I 'a fait pendant des annees, et ce fut 
un des plus grands comediens de la radio. En prenant pour 
cible sa fagon de jouer du violon, sa ladrerie et son age, il sut 
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exploiter une riche veine d'humour, qui le mit au nombre des 
meilleurs amuseurs. 

Le public ouvre son coeur et son esprit a ceux qui evoquent 
leurs erreurs ou leurs points faibles avec humour. Au 
contraire, celui qui se presente comme un « etre parfait» ou 
un expert qui sait tout, laisse le public froid et indifferent. 

Troisiemement: 

Etayez vos idees principales 

Dans les exposes longs pour inciter a Taction, vous aurez 
plusieurs points a developper. Toute fois, moins il y en aura 
et mieux cela vaudra, mais il faudra que chacun soit solide. 
Au chapitre sept, nous vous avons dit comment etayer votre 
principal argument en I'illustrant par une histoire, une de vos 
propres experiences. Ce genre d'exemple a toujours 
beaucoup de succes, parce que «tout le monde aime ecouter 
une histoire». C'est le plus utilise, mais ce n'est pas le seul 
moyen. Vous pouvez aussi faire appel aux statistiques (qui ne 
sont que des illustrations chiffrees), aux temoignages 
d'experts, aux analogies, aux documents et aux 

demonstrations. 

Utilisez des statistiques 

Les statistiques servent a montrer des quanti tes et des 
proportions. Elies peuvent frapper et convaincre, dans 
certains cas, davantage qu'un exemple isole. L'efficacite du 
vaccin antipoliomyelite de Salk a ete prouvee par des 
statistiques provenant de tout le pays. Les quelques cas 
d'inefficacite ne furent que I'exception qui confirme la regie. 
Un discours fonde sur une de ces exceptions n'aurait 
certainement pas convaincu des parents que le vaccin ne 
protege rait pas leur enfant. 
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Les statistiques, en elles-memes, sont souvent ennuyeuses. II 
ne faut done les utiliser qu'a bon escient et d'une maniere 
vivante, les presenter a I'aide de graphiques ou de 
diagrammes. Void un exemple montrant combien les 
statistiques peu vent etre frappantes, si on les compare a des 
choses familieres. Pour demontrer que les New Yorkais 
perdaient beaucoup de temps en tardant a repondre au 
telephone, un directeur a declare: 

« Sur cent appels telephoniques, sept attendent plus d'une 
minute que leur correspondant decroche. Chaque jour 280 
000 minutes se perdent ainsi. En six mois, cela fait pour la 
seule ville de New York un nombre de minutes representant 
tous les jours ouvrables qui se sont ecoules depuis la 
decouverte de I'Amerique par Christophe Colomb.» 

Les chiffres seuls ne sont jamais tres eloquents par eux- 
memes. Ils ont besoin d'etre illustres, ils doivent, autant que 
possible, etre mis a notre portee. Je me rappelle avoir 
entendu la conference d'un guide dans I'immense salle des 
moteurs sous le barrage Grand Coulee. II aurait pu nous en 
donner les dimensions en metres carres, mais cela n'aurait 
pas ete aussi evocateur que ce qu'il nous dit. II assura que la 
salle pouvait contenir dix mille spectateurs assistant a un 
match de football sur un terrain normal et qu'en plus il 
resterait assez de place pour installer plusieurs cours de 
tennis a chaque extremite. 

II y a de nombreuses annees, un participant d'un stage donne 
a I'Y.M.C.A. Brooklyn Central cita, dans une intervention, le 
nombre de mai Sons incendiees au cours de I'annee 
precedente. II ajouta que si el les avaient ete placees cote a 
cote, elles auraient forme une ligne de New York jusqu'a 
Chicago, et que, si les gens morts dans ces incendies avaient 
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ete places a 1 500 metres les uns des autres, ils auraient 
forme une nouvelle ligne s'etendant de Chicago a Brooklyn. 

J'ai oublie presque aussitot les chiffres qu'il avait donnes, 
mais malgre les annees, et sans faire d'efforts, j'imagine 
encore la ligne de batiments en flammes s'etirant de 
Manhattan a Cook County, dans I'lllinois. 

Faites appel aux temoignages d'experts 

Vous pouvez souvent renforcer vos arguments en faisant 
appel aux dires d'un expert. Mais avant d'utiliser un 
temoignage, posez-vous les questions suivantes: 

1. Est-ce que ma citation est exacte? 

2. Est-ce que cet homme est bien un expert dans ce domaine 
particulier? Citer Louis Armstrong en economie politique, ce 
serait exploiter son nom, mais pas son point fort. 

3. Cette citation emane-t-elle d'un homme connu et respecte 
de I'auditoire? 

4. Cette affirmation est-elle le reflet de connaissances 
indiscutables ou au contraire de prejuges? Des interets 
personnels sont-ils en cause? 

Un stagiaire de mes seminaires a la Chambre de Commerce 
de Brooklyn commenga une presentation sur la necessite de 
la specialisation par une citation d'Andrew Carnegie. Etait-ce 
un bon choix? Oui, car il faisait appel, avec raison, au 
jugement d'un homme respecte de I'auditoire, et qui avait 
acquis le droit de parler du succes en affaires. Cette citation 
vaut la peine d'etre repetee aujourd'hui: 

«Je crois que le meilleur moyen d'obtenir un succes 
considerable dans un domaine determine 
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est de devenir un expert en ce domaine. Je ne crois pas qu'il 
soit souhaitable de se disperser. Dans mon existence, j'ai 
rarement rencontre des gens qui aient reussi a gagner de 
I'argent en s'occupant de plusieurs choses a la fois. Les 
hommes qui ont reussi sont ceux qui ont choisi une voie et s'y 
sont tenus. » 

Servez-vous d'analogies 

Une analogie, d'apres Webster, est une «ressemblance entre 
deux choses... non en elles- memes, mais entre deux ou 
plusieurs de leurs attributs, circonstances ou effets ». 

Le recours a I'analogie est une bonne technique pour etayer 
une idee majeure. Voici un extrait de la conference sur «Le 
besoin d'une plus grande puissance electrique» faite par C. 
Girard Davidson, lorsqu'il etait secretaire au ministere de 
I'lnterieur. Remarquez comment il emploie la comparaison 
pour renforcer son argumentation: 

« Une economie prospere doit progresser sans cesse, sinon 
el le se detruit. Voyez un avion: au sol, ce n'est qu'un amas de 
boulons et de vis inutiles mais en vol il trouve sa raison d'etre 
et accomplit sa fonction. Toutefois, il ne peut s'arreter, s'il 
cesse d'avancer, il tombe. Et il ne peut reculer.» 

Voici un autre exemple: peut-etre une des plus brillantes 
analogies dans I'histoire de I'eloquence. Elle est due a Lincoln 
qui I'utilisa pour repondre a des critiques a un moment crucial 
de la guerre de Secession. 

« Messieurs, supposez un instant que tout votre avoir ait ete 
converti en or et que Blondin, le celebre funambule, le 
transporte sur un fil au- dessus des chutes du Niagara. Aurez- 
vous I'idee de secouer le fil pendant la traversee ou de lui 
crier: "Blondin, penchez-vous davantage; allez plus vite"? 
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Non, bien sur! Mais vous retiendrez votre souffle et votre 
langue et vous vous garderez de rien toucher jusqu'a ce qu'il 
soit enfin sain et sauf de I'autre cote. Eh bien, a I'heure 
actuelle, le gouvernement est dans la meme situation. II 
assume une immense responsabilite dans un ocean en pleine 
tempete. Des tresors sont entre ses mains. II fait de son 
mieux. Ne le harcelez pas. Restez calmes et il vous amenera 
au port.» 

Demontrez avec ou sans aide visuelle 

Quand les dirigeants de la firme Iron Fireman discuterent 
avec les grossistes, il leur fallut expliquer que le carburant 
devait alimenter le fourneau par le bas et non par le haut. 
Pour mieux se faire comprendre, ils firent une demonstration 
simple, mais frappante. L'orateur alluma une bougie et dit: 

« Voyez comme la flamme est grande et claire. Le 
combustible est entierement transforme en chaleur aussi n'y 
a-t-il pour ainsi dire pas de fumee. » 

Le combustible de la bougie vient du bas, exactement comme 
dans nos fourneaux Iron Fireman. 

Supposons maintenant que la bougie soit alimentee par le 
haut comme le sont d'autres fourneaux. (Id le demonstrateur 
retourne la bougie.) 

Voyez la flamme diminue, il y a de la fumee, la flamme 
devient rouge car la combustion est incomplete, finalement 
el le s'eteint, resultat de I'inefficacite de I'alimentation en 
carburant par le haut.» 

II y a quelques annees, Henry Morton Robin- son ecrivit pour 
le magazine Votre vie un article interessant intitule 
«Comment les avocats gagnent des causes ». L'auteur 
rapporte qu'un avocat nomme Abe Hummer s'etait livre a une 
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demonstration spectaculaire, alors qu'il plaidait pour une 
compagnie d'assurances dans un proces en dommages- 
interets. Le plaignant, M. Postlethwaite, assurait qu'en 
tombant dans la cage de Tascenseur, il avait ete si serieuse 
ment blesse a I'epaule qu'il ne pouvait plus lever le bras droit. 

Hummer semblait tres preoccupe par son cas. «Voyons, 
monsieur Postlethwaite, dit-il gentiment, montrez au jury 
jusqu'ou vous pouvez lever le bras.» Avec force grimaces, le 
plaignant leva le bras jusqu'aux oreilles. «Bien, main tenant, 
montrez-nous jusqu'ou vous pouviez le lever avant I'accident. 
— Jusque-la», fit I'homme, en levant le bras jusqu'au-dessus 
de sa tete. 

Vous imaginez les reactions du jury! 

Dans la conference longue pour inciter a Taction, vous pouvez 
developper trois ou, au plus, quatre points principaux. II est 
possible de les enoncer en moins d'une minute, mais une 
simple enumeration serait fastidieuse. Comment rendre 
vivants vos arguments? Par votre maniere de les presenter. 
C'est ce qui fait briller votre communication. Par le choix de 
vos incidents-exemples, de comparaisons, de demonstrations, 
vous rendez vos idees claires et vivantes. Les statistiques et 
les temoignages d'experts renforcent vos affirmations et 
appuient encore vos arguments majeurs. 

Quatriemement: 

Faites appel a Taction 

Je suis alle un jour bavarder avec un indus triel: George F. 
Johnson. II etait alors President de la Endicott-Johnson 
Corporation. Mais j'etais surtout interesse par ses dons 
d'orateur. II pouvait en effet faire rire ou pleurer a volonte et 
on se rappelait longtemps ce qu'il avait dit. 
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II n'avait pas de bureau particulier. II s'etait installe dans un 
coin de son usine et ses manieres etaient sans pretention tout 
comme son vieux bureau de bois. 

«Vous arrivez bien, me dit-il en se levant pour me saluer. Je 
viens juste de terminer quelque chose d'inhabituel. J'ai pris 
quelques notes sur ce que je veux dire ce soir a mes ouvriers. 

— II est en effet toujours prudent de preparer mentalement 
une intervention du debut a la fin, dis-je. 

— Oh! je ne I'ai pas encore en tete, repondit-il. Seulement 
I'idee generale et la fagon precise dont je veux terminer mon 
intervention. » 

M. Johnson n'etait pas un orateur professionnel. II ne 
cherchait pas a employer des mots justes ou a faire de belles 
phrases. Par experience, il avait appris I'un des secrets de la 
communication reussie et il savait que pour etre tres efficace, 
un discours doit avoir une bonne conclusion. C'est a cette fin 
qu'aboutit tout ce qui precede et surtout, c'est el le qui doit 
marquer I'auditoire. 

La conclusion est en fait la partie la plus strategique d'une 
intervention, les derniers mots resonnent dans I'oreille des 
auditeurs, et ce sont ceux-la qu'ils retiendront le plus 
longtemps. A la difference de M. Johnson, les debutants en 
mesurent rarement I'importance et leur conclusion laisse 
souvent a desirer. 

Quelles sont les erreurs les plus frequentes? Nous allons les 
passer en revue et voir comment y remedier. 

D'abord, il y a celui qui termine ainsi: «C'est tout ce que j'ai a 
vous dire. Je vais done m'arreter la.» Cet orateur demontre 
son incapacity a conclure de fagon satisfaisante, en ajoutant 
platement: «Je vous remercie.» Ce n'est pas une conclusion. 
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C'est une erreur d'amateur. C'est presque impardonnable. Si 
c'est la tout ce que vous avez a dire, pourquoi ne pas 
terminer votre derniere phrase et vous asseoir sans dire que 
vous avez fini? II vaut mieux laisser a I'auditoire le soin de 
decider si c'est effective ment tout. 

II y a aussi celui qui dit tout ce qu'il avait a dire mais qui ne 
sait pas comment s'arreter. Je crois que c'est Josh Billings qui 
consei llait de saisir le taureau par la queue plutot que par les 
cornes pour lacher plus facilement. Celui qui tient le taureau 
par les cornes voudrait bien lui fausser compagnie, mais il a 
beau chercher, il ne parvient pas a s'approcher d'une cloture 
ou d'un arbre. Aussi il tourne en rond, repete les memes 
phrases et laisse une mauvaise impression. 

Le remede? II suffit de preparer la conclusion. Est-il sage de 
n'y penser qu'au moment oit vous vous trouvez devant votre 
auditoire, alors que vous etes en train de parler et que votre 
esprit est absorbe par ce que vous dites? Le bon sens ne vous 
suggere-t-il pas d'y reflechir calmement, au prealable? 

Comment conclure en beaute? Void quelques suggestions. 

Resumez 

Dans les longs discours, I'orateur a tendance a s'etendre, si 
bien qu'a la fin les auditeurs ont un peu perdu de vue 
I'essentiel. Peu de conferenciers s'en rendent compte. Ils 
s'imaginent a tort que leurs arguments clairs comme du 
cristal pour eux, le sont egalement pour le public. II n'en est 
rien. L'orateur a pense a son sujet pendant un certain temps, 
mais ses idees sont nouvelles pour le public. Elies ont ete 
lancees comme des grenades, certaines ont fait mouche, mais 
la plupart se sont perdues dans le brouillard. L'auditeur, au 
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dire de Shakespeare, a tendance «a se rappeler une foule de 
choses, mais rien de precis ». 

Un homme politique irlandais a donne ce conseil pour tenir un 
discours: «D'abord, dites- leur ce que vous allez leur dire; 
puis dites-le; ensuite dites-leur ce que vous avez dit.» II est 
souvent tres souhaitable de «dire ce que vous avez dit». 

Void un bon exemple. Un directeur d'une compagnie de 
chemin de fer de Chicago termina un jour une intervention 
par ce resume: 

«En bref, messieurs, I'essai preliminaire de ce dispositif de 
signalisation, I'experience qui en a ete faite sur les reseaux de 
Test, de I'ouest et du nord, la solidite des principes sur 
lesquels son application est fondee, la demonstration 
probante de I'economie realisee en un an par la prevention 
des accidents, me conduisent a vous recommander 
sincerement et sans equivoque son installation immediate 
dans notre reseau du sud. » 

Vous voyez comment il a procede? Vous pouvez comprendre 
ce qu'il souhaite sans avoir ecoute sa conference. II a resume 
en quelques phrases, en quelques dizaines de mots, pratique 
ment, tous les arguments de son expose. 

Ne pensez-vous pas que cela peut etre utile? Si oui, faites 
votre cette technique. 

Demandez a I'auditoire d'agir 

La conclusion que je viens de citer est un excellent exemple 
d'appel a Taction. L'orateur voulait faire faire quelque chose: 
('installation d'un systeme de signalisation. II appuyait sa 
requete sur I'economie a realiser, sur la prevention des 
accidents. II voulait une action, et il I'a obtenue. Ce n'etait 
pas pour lui un simple exercice oratoire. II s'adressait au 
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conseil d'administration de sa compagnie et il a obtenu ce 
qu'il desirait. 

Les derniers mots d'un expose pour inciter a Taction doivent 
etre une demande. Demandez! Dites a vos auditeurs de 
contribuer, voter, ecrire, telephones acheter, boycotter, 
rechercher, acquerir, ou tout ce que vous voudrez. Prenez 
pourtant quelques precautions elementaires. 

Demandez quelque chose de precis. Ne dites pas: « Aidez la 
Croix-Rouge.» C'est trop general. Dites plutot: «Adressez, ce 
soir, votre adhesion de cent francs a la Croix-Rouge de votre 
vil le . » 

Demandez au public quelque chose qui est en son pouvoir. Ne 
dites pas: «Votons contre cet ennemi qu'est l'alcool.» II 
n'existe pas de scrutin pour cela. Mais demandez aux 
auditeurs d'adherer a la ligue antialcoolique ou a une 
organisation de ce genre. 

Facilitez autant que possible la tache des auditeurs pour 
repondre a votre appel. Ne dites pas: «Ecrivez a votre depute 
de voter contre telle loi . » 99 p. 100 de vos auditeurs ne le 
feront pas. La question n'est pas essentielle pour eux, ou 
c'est trop de travail, ou ils oublieront. Facilitez-leur la chose, 
en ecrivant vous-meme au depute une lettre: « Nous les 
soussignes, vous prions de voter contre la loi n° 74 321. » 
Faites-la circuler avec un stylo, vous obtiendrez probable 
ment un grand nombre de signatures... et perdrez peut-etre 
votre stylo! 
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CHAPITRE XIV 


Comment mettre en pratique 
ce que vous avez appris 


A la derniere seance de mon Entrainement a la 
Communication et au Leadership, j'ai souvent entendu avec 
plaisir des participants relater comment ils avaient utilise des 
techniques de ce livre dans leur vie quotidienne. Des 
commerciaux mentionnent un accroissement de leurs ventes, 
des directeurs nous parlent de leur promotion. Tout cela est 
du a une meilleure aptitude a motiver et a resoudre les 
problemes grace a un langage plus efficace. 

Comme I'a ecrit N. Richard Diller dans Today's Speech, «les 
mots que I'on choisit, la duree d'une intervention, I'ambiance 
dans laquelle on parle... peuvent avoir un effet determinant 
sur le grand probleme de la communication dans I'entreprise 

». 

R. Fred Canaday, qui s'occupe a la General Motors des 
EntraTnements Dale Carnegie, ecrit dans la meme revue: 
«Une des principales rai sons qu'a la General Motors de 
s'interesser aux stages de Parole en Public vient du fait qu'elle 
a remarque que tout responsable est un informateur a un 
degre variable. Depuis I'instant ou il interroge un postulant 
sur le debut de sa carriere, jusqu'au moment ou il lui fixe son 
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poste et, eventuellement, lui donne de I'avancement, un 
responsable doit constamment expliquer, faire des 
observations, renseigner et enseigner. II doit aussi discuter de 
milliers de sujets avec chaque personne de son service. » 

Plus nous nous elevons dans la hierarchie, plus nous avons a 
nous exprimer en reunion pour analyser des problemes, 
prendre des decisions, informer, formuler des reglements et 
des procedures, presenter des projets et des plans d'action. 
Nous voyons combien les techniques enoncees dans ce livre 
sont applicables tous les jours. 

L'organisation des idees, le choix des mots, la sincerite et 
I'enthousiasme sont des elements essentiels pour parvenir a 
s'imposer. Au lecteur de mettre en pratique ce qu'il a 
decouvert. 

Peut-etre vous demandez-vous quand commencer a mettre 
en pratique ce que vous avez appris? Ne soyez pas surpris si 
je vous dis: immediate ment. 

Meme si vous ne projetez pas de faire un discours dans un 
avenir proche, meme si vous ne devez jamais en faire, je suis 
sur que les techniques de ce livre vous serviront dans votre 
vie quotidienne. Lorsque je vous dis de commencer 
maintenant, je pense a la prochaine circonstance ou vous 
aurez I'occasion de prendre la parole. 

Si vous analysez les conversations que vous tenez tous les 
jours, vous serez surpris par la ressemblance qu'elles ont, 
quant a leur objectif, avec les types d'exposes qui ont ete 
etudies ici. 

Au chapitre sept on vous a demande de garder present a 
resprit un des quatre objectifs poursuivis lorsque Ton 
s'adresse a un groupe: informer, distraire, convaincre, ou 
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inciter a agir dans un sens determine. Lorsque nous parlons 
en public, nous essayons de bien distinguer ces quatre 
objectifs, tant dans la forme que dans le fond. 

Dans la conversation quotidienne, les buts sont confondus et 
se chevauchent constamment au cours de la journee. Nous - 
pouvons bavarder amicalement, puis etre amenes a discuter 
professionnellement ou a persuader un enfant de placer son 
argent de poche a la banque. En appliquant les techniques de 
ce livre dans nos conversations, nous deviendrons plus 
convaincants, nous ferons mieux passer nos idees en 
entretien et en reunion et nous communiquerons avec les 
autres avec tact et efficacite. 

Premierement: 

Agrementez votre conversation 
de details precis 

Prenez une des techniques, par exemple. Vous vous souvenez 
qu'au chapitre quatre, je vous ai demande d'inserer des 
details dans votre intervention. Ainsi vos idees sont plus 
vivantes et plus precises. Bien entendu, je pensais surtout 
aux prises de parole devant un groupe. Mais n'est-ce pas 
aussi valable dans la conversation? Pensez aux bri Hants 
causeurs de votre connaissance. Leur conversation n'est-elle 
pas parsemee de details colores, de tableaux verbaux? 

Avant de pouvoir bien s'exprimer, il faut d'abord developper 
la confiance en soi. Aussi tout ce qui a ete explique dans les 
trois premiers chapitres vous donnera I'assurance necessaire 
pour exprimer vos opinions en petit groupe. Des que vous 
desirez exposer vos idees, meme en petit comite, commencez 
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a chercher dans votre experience ce qui peut etre utilise dans 
la conversation. Alors arrive quelque chose de merveilleux: 
votre horizon s'elargit et votre vie prend un sens nouveau. 

Des mattresses de maison ont ete enthousiastes lorsqu'elles 
ont exprime ce qui leur etait arrive en appliquant les 
techniques de parole en public dans leurs conversations. «Je 
m'apergois que le fait d'avoir acquis confiance en moi m'a 
donne le courage de parler a une reunion sociale», a dit Mrs 
R. D. Hart aux participants de son groupe a Cincinnati. «Et j'ai 
commence a m'interesser aux evenements d'actualite. Au lieu 
de me renfermer sur moi-meme, je me suis rapprochee des 
autres. De plus, tout ce que je faisais devenait sujet de 
conversation, et je me suis interessee a une foule de 
nouvelles activites.» 

Bien que nous n'exercions pas tous le metier de professeur, 
nous utilisons tous la parole pour informer les autres en 
maintes occasions durant la journee: comme parent 

instruisant un enfant, comme voisin expliquant une nouvelle 
methode pour tailler les rosiers, comme touriste echangeant 
des idees sur la meilleure route a prendre, comme 
responsable d'equipe presentant les nouveaux objectifs. Nos 
conversations quotidiennes requierent clarte, coherence et 
vitalite. Tout ce qui a ete dit au chapitre huit, concernant 
I'expose pour informer, s'applique aussi a ces situations. 

Deuxiemement: 

Employez ces techniques dans votre travail 

Parlons maintenant de la communication dans votre travail. 
Directeurs, chefs de departements, directeurs de collectivite, 
commerciaux, professeurs, responsables d'equipes, 
journalistes, infirmiers, docteurs, avocats, comptables, 


204 



ingenieurs, tous, nous devons expliquer certains domaines 
specialises de nos connaissances et donner des instructions 
professionnelles. Notre aptitude a etre clair et precis peut 
nous faire apprecier de nos superieurs et de nos 
collaborateurs. Penser vite et s'exprimer efficacement 
s'acquierent en pratiquant I'expose pour informer. Ce besoin 
de clarte dans les communications professionnelles se marque 
par I'interet porte aux stages de communication dans 
I'industrie, I'administration et les organisations 
professionnelles. Mais cette aptitude n'est nullement limitee a 
des discours formels, nous pouvons la pratiquer tous les 
jours. 

Troisiemement: 

Recherchez des occasions 
de parler en public 

Utiliser les techniques exposees dans ce livre dans vos 
conversations quotidiennes vous apportera de grandes 
satisfactions, mais recherchez surtout des occasions de parler 
en public. Com ment? En saisissant les occasions 
professionnelles. En adherant a une association qui organise 
des debats. Ne soyez pas un simple spectateur. Lancez-vous, 
faites partie de comites. Devenez organisateur de reunions. II 
n'y a pas beaucoup de concurrence. Cela vous donnera 
I'occasion d'interviewer de bons orateurs dans votre localite et 
de faire des presentations. 

Des que possible, soyez capable de faire une presentation de 
vingt a trente minutes. Faites savoir a votre association ou a 
votre entreprise que vous etes pret a prendre la parole. 
Proposez- vous comme porte-parole dans votre ville. Les 
responsables de campagnes pour collecter des fonds 
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cherchent des volontaires pour prendre la parole. Ils vous 
fourniront des informations qui vous aideront a preparer vos 
interventions. Beaucoup d'orateurs celebres ont commence de 
cette fagon. Par exemple, Sam Levenson, le presentateur de 
radio et de television et conferencier tres recherche dans tout 
le pays, etait professeur de lycee a New York. Comme passe- 
temps il commenga a faire des exposes sur ce qu'il connais 
sait le mieux, sa famille, ses eleves, et certains aspects 
particuliers de son travail. Ses interventions connurent un 
succes fou. Bientot il fut demande par tant de groupes qu'il lui 
restait peu de temps pour enseigner. Sollicite par ailleurs 
pour des programmes de radio et de television, il fit de ceux- 
ci son activite principale. 

Quatriemement: 

Perseverez 

Quand nous apprenons quelque chose de nouveau, qu'il 
s'agisse de I'anglais, du golf ou de la parole en public, nous 
ne progressons pas regulierement. Nous avangons par bonds, 
avec de brusques departs et des arrets soudains. Puis nous 
pietinons pendant un certain temps; il peut meme nous 
arriver de faire marche arriere et de perdre du terrain. Ces 
phases de stagnation ou de recul sont bien connues des 
psychologues. Ce sont des «paliers dans la courbe de la 
connaissance». Ceux qui apprennent a parler en public 
restent parfois bloques sur un de ces paliers pendant des 
semaines. Meme en faisant de gros efforts ils ont I'impression 
qu'ils n'en sortiront jamais. Les plus faibles abandonnent. 
Ceux qui perseverent, tout d'un coup, sans savoir comment ni 
pourquoi, font un bond en avant. Ils decollent comme un 
avion. Ils prennent confiance et parlent avec naturel. 
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Vous pouvez toujours eprouver une apprehension passagere, 
une petite angoisse au moment ou vous faites face a 
I'auditoire. Meme les plus grands musiciens, malgre leurs 
nombreuses experiences du public, la ressentent. Paderewski 
tripotait nerveusement ses manchettes juste avant de 
s'asseoir au piano. Mais des qu'il commengait a jouer, sa peur 
du public s'evanouissait. 

Son experience, vous la vivrez aussi. Si vous perseverez, 
vous eliminerez tout, y compris cette crainte du debut. Apres 
quelques phrases, vous saurez vous maTtriser. Vous parlerez 
avec plaisir. 

Un jeune homme qui voulait apprendre le droit ecrivit un jour 
a Lincoln pour lui demander conseil. Lincoln repondit: «Si 
vous etes determine a devenir avocat, vous avez fait plus de 
la moitie du chemin... Sachez que votre volonte de reussir est 
plus importante que tout.» 

Lincoln le savait, car il etait passe par la. II n'avait pas ete 
plus d'un an a I'ecole. Pour emprunter des livres, il faisait 
jusqu'a quatre vingt kilometres a pied. Dans la cabane qu'il 
habitait, un feu de bois brulait toute la nuit. Quelquefois, il 
lisait a la lueur de ce feu. Les planches de la cabane etaient 
disjointes et sou vent Lincoln y plagait un livre. Des qu'il 
faisait assez jour, il se glissait hors du lit, se frottait les yeux, 
sortait son livre et le devorait. 

II parcourait trente a quarante kilometres a pied pour ecouter 
un orateur et de retour chez lui il s'exergait, il declamait 
partout, dans les champs, dans les bois, devant la foule 
rassemblee a I'epicerie Jones de Gentryville. II etait devenu 
membre de societes litteraires et de clubs qui organisaient 
des debats a New Salem ou a Springfield et il intervenait sur 
les sujets d'actualite. Avec les femmes, il etait timide. Quand 
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il faisait la cour a Mary Todd, il s'asseyait au salon, silencieux, 
incapable de trouver ses mots, I'ecoutant parler. Et pourtant, 
a force de perseverance, il devint capable de se mesurer avec 
le plus grand orateur de son temps, le senateur Douglas. II 
atteignit les sommets de I'eloquence a Gettysburg ainsi que 
dans son second discours inaugural. 

II n'est pas surprenant qu'apres une telle lutte pour 
surmonter son handicap, il ait ecrit: « Si vous etes determine 
a devenir avocat, vous avez deja fait plus de la moitie du 
chemin.» 

Un excellent portrait d'Abraham Lincoln decore le bureau 
presidents de la Maison Blanche. « Lorsque je devais 
prendre une decision difficile, raconte Theodore Roosevelt, ou 
droits et interets particuliers s'opposaient, je regardais 
Lincoln, essayant d'imaginer ce qu'il aurait fait a ma place 
dans une telle situation. Cela peut vous sembler curieux, mais 
vraiment, cela m'aidait a trouver la solution. » 

Pourquoi ne pas faire comme Roosevelt? Si vous etes 
decourage et pret a abandonner I'espoir d'etre un orateur 
efficace, pourquoi ne pas vous demander ce que Lincoln 
aurait fait? Or, vous savez ce qu'il a fait. Apres avoir ete battu 
par Stephen A. Douglas aux elections senatoriales, il exhorta 
ses partisans a «ne pas abandonner ni apres une defaite, ni 
meme apres cent defaites ». 

Cinquiemement: 

Soyez certain 

d'etre recompense de vos efforts 
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J'aimerais que vous ouvriez ce livre tous les matins en 
prenant votre petit dejeuner, jusqu'a ce que vous sachiez par 
coeur ces paroles de William James: 

«Qu'aucun jeune n'ait de crainte pour son avenir, quelle que 
soit la voie qu'il ait choisie. S'il travaille consciencieusement 
pendant chaque heure de la journee, il n'a pas a se soucier du 
resultat. II peut etre sur de figurer un jour parmi les individus 
les plus competents de sa generation, dans le domaine de son 
choix.» 

Et maintenant, en m'appuyant sur le celebre professeur 
James, je vais aller plus loin, et vous dire que si vous vous 
exercez intelligemment, vous pouvez etre sur de figurer un 
jour parmi les orateurs les plus competents de votre secteur. 

Aussi extravagant que cela vous paraisse, ce principe est vrai 
en general. II y a bien sur des exceptions. Un homme peu 
intelligent qui n'a rien a dire ne deviendra jamais un Daniel 
Webster, mais, dans une mesure raisonnable, cette 
affirmation se confirme souvent. 

L'ancien gouverneur du New Jersey, Stokes, etait present a la 
seance de cloture d'un de nos stages Trenton. II remarqua 
que les prestations entendues etaient aussi bonnes que les 
discours faits a la Chambre des Representants ou au Senat de 
Washington. Elies avaient ete faites par des hommes 
d'affaires qui restaient embarrasses devant I'auditoire 
quelques mois auparavant. Les hommes d'affaires du New 
Jersey n'etaient pas des Cicerons; mais simplement des 
hommes d'affaires typiques. Et cependant, un jour, on put les 
compter parmi les orateurs competents de leur secteur. 

J'ai connu et observe attentivement des milliers de personnes 
qui ont desire prendre confiance en elles et etre capables de 
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parler en public. Ceux qui ont reussi etaient, seulement dans 
quelques cas, des etres extraordinairement brillants. La 
plupart appartenaient a la categorie d'hommes et de femmes 
que vous trouvez partout. Mais ils ont persevere. Tres rares 
etaient ceux qui se decourageaient. Ceux qui se montraient 
determines et tenaces reussissaient immanquablement. 

Tout cela est normal. N'avez-vous pas observe le meme 
phenomene dans le commerce ou dans les affaires? John D. 
Rockefeller declarait que les conditions essentielles pour 
reussir sont la patience et la certitude du succes. II en est de 
meme pour la parole en public. 

II y a quelques etes, je suis parti escalader un sommet des 
Alpes autrichiennes, le Wilder Kaiser. Le guide Baedeker disait 
que I'ascension etait difficile et qu'un guide etait indispensable 
pour les amateurs. Un ami et moi n'avons pas pris de guide, 
or nous etions vraiment des amateurs. Quelqu'un nous 
demanda si nous pensions reussir. «Bien sur, avons-nous 
repondu. 

— Qu'est-ce qui vous le fait croire? 

— D'autres I'ont fait sans guide, done e'est possible. Je n'ai 
jamais rien entrepris en pensant a I'echec », ai-je dit. 

C'est I'attitude a adopter en toutes choses, de la parole en 
public a I'escalade de I'Everest. Votre reussite depend 
beaucoup des pensees que vous entretenez avant de prendre 
la parole. Imaginez-vous en train de parler avec une 
assurance totale. 

Vous etes capable de le faire. Croyez que vous allez reussir. 
Croyez-le fermement, et vous ferez ce qui alors est 
necessaire pour reussir. 
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Pendant la guerre de Secession, l'amiral Dupont avait 
enumere une demi-douzaine d'excellentes raisons qui 
I'avaient empeche d'amener son navire dans le port de 
Charleston. L'amiral Farragut I'ecouta attentivement. «II y a 
une autre raison que vous n'avez pas mentionnee, dit-il. 

— Laquelle? demanda l'amiral Dupont. 

— Vous ne vous croyiez pas capable de le faire.» 

Le plus grand bienfait de notre EntraTnement a la 
Communication et au Leadership est une confiance en soi 
accrue et une conviction plus grande dans notre aptitude a 
reussir. Et c'est ce qui compte le plus dans tout ce que Ton 
entre prend. 

Emerson a ecrit: «Rien de grand n'a ete fait sans 

enthousiasme.» C'est plus qu'une phrase bien ecrite, c'est la 
voie du succes. 

William Lyon Phelps, probablement le professeur le plus aime 
et le plus connu de I'Universite Yale, ecrit dans La Joie 
d'enseigner: «Pour moi, enseigner est plus qu'un art ou une 
occupation. C'est une passion. J'aime enseigner, comme un 
peintre aime peindre, un chanteur aime chanter, ou un poete 
aime ecrire. Avant de me lever le matin, je pense avec un 
plaisir intense a mes etudiants.» 

Est-il surprenant qu'un professeur si plein d'enthousiasme 
pour sa mission reussisse? Billy Phelps a eu une grande 
influence sur ses etudiants largement grace a I'amour et a la 
passion qu'il mettait dans son enseignement. 

Si vous mettez de I'enthousiasme a apprendre a parler 
efficacement, vous verrez les obstacles tomber au long de 
votre route. II vous faut concentrer vos dons et votre energie 
dans ce but: 
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avoir de bonnes communications avec vos semblables. Pensez 
a la confiance, I'assurance, I'equilibre que vous acquerrez, a 
cette maitrise que Ton ressent lorsqu'on est capable de tenir 
un auditoire en haleine, de I'emouvoir ou de le faire agir. La 
competence en matiere d'expression orale conduit a des 
competences accrues dans d'autres domaines car 
I'entrainement a la parole en public est la voie royale vers la 
confiance en soi dans toutes les situations de la vie. 

Dans le manuel des animateurs de I'Entraine ment Dale 
Carnegie, on peut lire: «Quand les participants decouvrent 
qu'ils sont capables de capter I'attention de I'auditoire et 
lorsqu'ils sont felicites par I'animateur et applaudis par le 
groupe, ils ressentent une impression de puissance, de 
courage et de calme, inconnue d'eux auparavant. Le resultat? 
Ils entreprennent et realisent des choses qu'ils n'auraient 
jamais imaginees possibles. Ils s'apergoivent qu'ils ont envie 
de parler en public. Ils participent active ment aux affaires et 
a la vie sociale. Ils deviennent des leaders. » 

La clarte et la force d'expression sont les marques distinctives 
du leader dans notre societe. Cette puissance d'expression 
doit presider a toutes les prises de parole, qu'elles soient 
privees ou publiques. Intelligemment utilise, ce livre vous 
aidera a devenir un leader dans votre famille, votre 
communaute civique ou religieuse, votre entreprise ou votre 
administration, votre secteur professionnel, ou meme en 
politique. 
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RESUME DE LA CINQUIEME PARTIE 


Le comportement face au public 

XII Comment presenter des orateurs. Comment offrir 
ou accepter des recompenses. 

1. Preparez avec soin ce que vous allez dire. 

2. Suivez la formule T.A.I. 

3. Soyez enthousiaste. 

4. Soyez chaleureusement sincere. 

5. Preparez soigneusement ce que vous direz a I'occasion 
d'une remise de recompense. 

6. Lorsque vous remerciez, soyez sin cere. 

XIII Preparation d'un discours, d'une conference. 

1. Obtenez I'attention immediatement. 

Qommencez par un evenement. 

Eveillez la curiosite. 

Enoncez un fait frappant. 

Demandez au public de voter a main 
levee. . . . 

Promettez au public de lui dire comment 
il pourra obtenir ce qu'il desire. 

Utilisez un objet. 
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2. Evitez tout ce qui produit une attention 
defavorable. 

A/e debutez pas par une excuse. 

Evitez de commencer par l'« histoire 
drole ». 

3. Etayez vos idees principals, 

Utilisez des statistiques. 

Faites appel aux temoignages d'experts 
Servez-vous d 'analogies , 

Demontrez avec ou sans aide visuelle , 

4. Faites appel a Taction. 

Resumez. 

Demandez a I'auditoire d'agir. 

XIV. Comment mettre en pratique ce 
que vous avez appris. 

1. Agrementez votre conversation de 
details precis. 

2. Employez ces techniques dans votre 
travail. 

3. Recherchez des occasions de parler en 
public. 

4. Perseverez. 

5. Soyez certain d'etre recompense de vos 
efforts. 
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